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PROGRAMA

" Dia
i 3BPLEMENT

Dia
PROCESO ;

\CELERACION
IDEAS

ABRE TU MENTE ENCUENTRA | EXPLOSION
EL PROBLEMA I DE POSIBILIDADES

TUS IDEAS COMPRUEBA
A LAS MANOS TU PROPUESTA

|

EMPATIZA  DEFINE IDEA | PROTOTIPA TESTEA
|
|



Persona
Innovadora

Organizacion



INNOVAR t

para transformar |lo disponible en
valor deseado.

Research

Novedad
Rendimiento
Personalizacion
Trabajo bien hecho
Estatus de la Marca

Precio
Reduccion de Costo
Reduccion de Riesgo Hartmutt Raffer, ex-CTO (Chief Technology
. Officer) de Siemens
Accesibilidad

Conveniencia
Usabilidad
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Explorar el mundo del usuario
Descubrir que le esta pasando
Centrarse en lo humano no en el
producto

Inmersion
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Observar y Descubrir al

cliente

1.- Vigilanc/

PANORAMA DEL MODELO DE NEGOCIO
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2.- Habilida | 4

s
- e
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FUERZAS DE LAINDUSTRIA TENDENCIAS CLAVES
Suministros, cadena de valor, otros actores involucrados en el sistema v Te‘:"'rz'Z‘}ir'eguar:.:—?s aS:v?-:TDS socales y culturaies.
“stakeholders®), otros producios © Servicios que surgen o que sustituyen caracteristicas socio-econdmicas del mercado

FUERZAS DEL MERCADO
Segmentacion del mercado, necesidades y demandas que
influyen en ol modelo de costos @ iIngresos para la empresa

3.- Centrarse en el Cliente

u
FUERZAS MACRO-ECONOMICAS
oios de tur i OB
otros recursos y productos exstentes.

»~ google.cl
https://iwww.google.cl » alerts

Alertas - Google

Supervisar la Web para encontrg
al dia como maximo. Una vez a g




Diagrama de Persona: Identifica al Cliente

Identificar perfil del cliente y determinar ... ¢cuan doloroso es el problema?
(entre més doloroso, més ansiaré una solucién)

HECHOS MOLESTIAS

problema
¥ que tu solucién resolveria

COMPORTAMIENTO OBJETIVOS

todavia NO

Customer Journey Map
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___Entrevista (escuchaactiva)

No ‘vender’ soluciones. Explorar ‘i
Problema/oportunidad Q

Mapa de
Empatia

Definicion
Problema

QUEPIENSAY
SIENTE?

QUE QUE VE?

ESCUCHA?

QUE DICE
Y HACE?

DOLORES GANANCIAS

4 )

NECESITA Una manera de

¢ Quién ? verbo

PORQUE

- o




Definicion del problema

NECESITA Una
manera de




Como vamos hasta aqui

TALLER DIA YA VIMOS

zg«

Crear valor Observar a los clientes

El conjunto de beneficios de la propuesta de valor que disefias para atraer a los clientes. El conjunto de caracteristicas del cliente que asumes, observas y verificas en el mercado.
Novedad
Rendimiento EMPATIZADO (Observado, escuchado,
Personalizacién - , inmersion)
Demostrar un trabajo bien hecho DEFINIDO (Interpretado, hallado insights)
Diseino
Estatus de la Marca Precio Hipdtesis de Cliente
Reduccion de Costo Hipdtesis de Problemas
Reduccion de Riesgo Hipotesis de Solucion
Accesibilidad

Conveniencia Usabilidad
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“SOLO CONECTAR”




IDEAR: MODELOS DE NEGOCIOS No
PRODUCTOS —
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¢, En qué Innovar ?

Network Process Product Channel Customer
Connections Signature or System How your offerings Er'g.ag'ement
with others superior Complementary are delivered Distinctive
to create methods for to customers interactions
: products and
value doing your arirae and users you foster
i . work
Profit Structure Product Channel j Brand Customer
Model System Engage-
ment
Configuration Offering Experience
[ —
Profit Model Structure Product Service Brand
) : Performance :
The way in Alignment of S Suppot and Representation
which you your talent Distinguishing enhancements of your
make money and assets features and that surround offerings and

functionality your offerings business



IDEAR tiene 2 faces: Divergenciay
Convergencia

Divergenci opeine Opcions
a

Convergenci
d

S

Resumen de lo visto
SOMOS CREATIVOS POR ESENCIA
NECESITAMOS JUNTARNOS

DEBEMOS CONECTAR AMBOS
HEMISFERIOS

LA INNOVACION ESTA EN TODOS
LADOS
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Construya en base a
Evite juicios las ideas de los
demas

ﬁ Focalicese en el

Fomente Ideas locas
Problema

Las 7 Reglas del

Brainstorming

Una conversacion a la @ Sea Visual
vez

Construya muchas
alternativas




...Una realidad
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Sesti()n &
proyectos

Flore

Pensamiento

Mueren




TALLER DE PENSAMIENTO
LATERAL

Taller 1: El panadero duerme mientras el pan se hace solo.

Taller 2: "Panaderia 360: Mas alla del Trigo"
El Concepto (2 min): Negamos la esencia del negocio.

Taller 3: "El Panadero Digital Invisible"
El Concepto (2 min): ;Como gestionaria mi inventario y ventas si mi panaderia fuera un
aeropuerto?.
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ELIJAN: 3 letras para aplicar a su
negocio:

e S - Sustituir: ; Que pasaria si sustituyen el trabajo nocturno por procesos de
fermentacion en frio programada®?. 40 si sustituyen la venta presencial por
suscripciones digitales?.

e C - Combinar: ;Pueden combinar su sala de ventas con un punto de retiro
para otros productos saludables?. ,5}0 combinar la produccion de pan con
servicios de maquila para terceros?.

e A - Adaptar: ; COmo adaptamos las tendencias de consumo saludable a
nuestras recetas tradicionales para captar nuevos segmentos?.

M - Modificar / Magnificar: ; Qué pasa si magnificamos la trazabilidad de los
datos para que el cliente vea el origen de cada insumo en tiempo real?.

* P - Poner en otros usos: ; Como usamos el calor residual de los hornos para
otros procesos o servicios? ;Podemos usar el local en horarios de baja
demanda para talleres de panaderia?.

e E - Eliminar: ; Qué tareas operativas que generan "cuellos de botella" podemos
eliminar mediante la digitalizacion de la gestion?.

* R - Reordenar: ;Qué pasa si invertimos el proceso y el cliente paga una
suscripcion antes de producir el pan, asegurando la sostenibilidad econdmica?



Definicion del problema / Idea

Problema/

NECESITA Una manera

person
a

de

DESCRIPCIO
N DEL
PROBLEMA

Formular Ildea

Describe la problematica que estas intentando resolver. jcual es el problema?, ;para quien es
problema? ;jqué evidencias existen?

PROPUESTA

Explica tu idea de manera sintética y detalla que debia hacerse para llevarla a cabo. Cuenta que
elementos son necesarios para desarrollar la innovacion propuesta.

BENEFICIOS

Explica de manera resumida que beneficios supone el desarrollo de tu idea. Justifica tu idea en
base a que puede lograr para el desafio y la empresa al realizarla. Cuales son los beneficios
directos.




Crear

\Opcione
S

Divergenci

ENTAS
IDEACION

IVERGER



IDEAR tiene 2 faces: Divergencia y Convergencia

Tomar

DlvergenC]- ogigfle Opcione
a

Convergenci
d

Conceéntrate en pocas opciones
Alineacion estratégica
Escalamiento

Competencias internas
Factibilidad de realizar

Modifica y refina opciones incompletas
Avanza sobre buenas ideas

¢Pagaria por esto el cliente? Hay
Mercado?

S
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Matriz Clasificacion de

ldeas

- 4

b b

Proyecto estandar que ayudaria

L B B

ORIGINALIDA

Idea que es mejor

VoK

_dar

=

FACTIBILIDA

FACTIBILIDA

Guardar para el Futuro

’ 4

L |




Matriz Clasificacion de

deas
/ IMPACTO FACTIBILIDAD
A o = | —
[ )

4

Proyecto
estandar
que ayudaria

" Ideas que haré Proyecto
la Diferencia estandar

Ideas que harag

' : Proyecto
- la Diferencia Y

estandar
que ayudaria

Ideas que haran

que ayudaria . :
la Diferencia

=
d
s

|

- +
oRIGINALIDA T ORIGINALIDAD— )
: o < \ <1JNOVA%

Idea que

Idea que

mejor Olvidar
mejor Olvidar

Idea que
mejor Olvidar

Algunas Variables a Considerar

FACTIBILID IMPACT RIESG INNOVACIO ORIGINALID RETORN
AD O (@) N AD (@)



Comparacio

n Propuestas

., Qué Propuesta de Valor es
Mejor?

Las 3 propuestas tienen el mismo Valor Total

Atributos



Matriz de ambicion de la innovacion

Desde la estrategia, se debe definir el nivel de ambicion del
portafolio de innovacion, entendiendo el “;donde queremos
competir?” y “;scon qué capacidades?”, para saber disenar la

estructura.
Crear nuevos mercados,
atender necesidaes nuevas
de clientes
INNOVACION
Atender mercados y
clientes adyacentes ;

cencosud NotCo

medic

Atender mercados y
clientes actuales

Usar capacidades existentes Usar capacidades Desarrollar
existentes nuevas
capacidades

Fuente: Managing Your Innovation Portfolio, HBR (Bansi Nagji; Geoff Tuff)




Sestién &

Sroyectos Definicion del problema / Idea

Problema/

NECESITA Una manera
person de

a

DESCRIPCIO
N DEL
PROBLEMA

Formular Ildea

Describe la problematica que estas intentando resolver. jcual es el problema?, ;para quien es
problema? ;jqué evidencias existen?

PROPUESTA

Explica tu idea de manera sintética y detalla que debia hacerse para llevarla a cabo. Cuenta que
elementos son necesarios para desarrollar la innovacion propuesta.

BENEFICIOS

Explica de manera resumida que beneficios supone el desarrollo de tu idea. Justifica tu idea en
base a que puede lograr para el desafio y la empresa al realizarla. Cuales son los beneficios
directos.




Plantilla Lean Canvas por Benet Rins

1) Problema

1. Escribe el primer y mas
importante problema que
quieres resolver,

2. Elsegundo
3. Eltercero...

ALTERNATIVAS

1.  Escribe como estdn
resolviendo tus early
adopters esos problemas a
dia de hoy

Otra forma de resolverlo
Otra

Otra

&

4) Solucidén
1.  Escribe la solucién al
problema 1.

2. Alproblema 2.

3. Etc.

8) Métrica Clave

i Escribe aquellas métricas que
siguiéndolas a diario sepas si el
negocio va bien o no.

3) Propuesta
Unica de valor
(PUV)

Redacta una frase Gnica con tu
propuesta de valor.

Recuerda: PUV = beneficios
esperados por tu cliente + tiempo
que tarda en conseguirios + un
tratamiento de los “peros”.

9) Ventaja
Competitiva
Injusta

1. Escribe qué te hace Gnico.

5) Canales

1. Escribe como contactas con
tus clientes

2) Clientes

1. Describe el perfil
demografico de tus clientes.,

ROLES DE USUARIO:

1.  Situ producto tiene
diferentes roles, describelos
en este apartado... por
ejemplo, usuarios, clientes,
administradores...etc.

7) Estructura de costes

M Escribe la estructura de costes para sacar el coste mensual. COmo consumes recursos.

6) Flujo de ingresos

Como ingresas dinero. Escribe los precios, los tipos de productos y haz unos cdlculos para

saber cuanto ingresas al mes.

2. COSTES MENSUALES: xxxx€ al mes
i INGRESOS: xooxxx€ al mes

3.  Calcula tu punto de equilibrio.




PROPUESTA DE VALOR

« Declaracion o promesa que una empresa u organizacion hace a sus clientes sobre el valor que
recibiran al adquirir sus productos y/o servicios. Por lo tanto, es un aspecto fundamental para
los usuarios y/o clientes respecto a las expectativas que se generan de forma interna.

Una propuesta de valor exitosa debe ser:

0 Clara: que sea comunicada y comprendida de manera simple y efectiva.

0 Relevante: que cumpla un rol importante para abordar el desafio y/o necesidad de los
clientes y/o usuarios.

0 Creible: que genere confianza en que la solucidon cumple la promesa y expectativas
generadas.

0 Atractiva para el publico objetivo: debe movilizar a los clientes y/o usuarios a comprar

y/o adoptar la solucion.



1. Objetivos (;Qué busca?)

o na estandarizacion perfecta de la
adre sin errores térmicos.

el agotamiento fisico para tener una
sonal fuera de la panaderia.

ar la produccién diaria sin contratar
sonal de inmediato.

5. Beneficios (Valor entregado)
e« Garantia de calidad: El panadero paga
6. Producto / Servicio (La porque sabe que nunca més perdera una
oferta final) tanda de pan por culpa del agua.
|"Master-Baker Station": Un kit . -
. . B Salud laboral: Menos bajas médicasy
de equipamiento ergonémicoy E ; 2
empleados mas felices (y productivos).

digital disefado L. .. )
especificamente para micro- Optimizacion del tiempo: Mateo puede T —

panaderias artesanales, que dedicar esos 40 minutos extra a crear nuevas , Carga sacos de 25kg manualmente desde el
integra la gestién de ingredientes recetas. almacén hasta la zona de mezcla.

T R R T R T e Mide latemperatura del agua con un

control de temperatura en un = 0 5 .

y L : dp d anos) en panaderias de autor o me termémetro de cocina comun, repitiendo el
Solomstio-chateao, madre. proceso varias veces.

o Psicografia: Valora la tradiciéon pel « Organiza los moldes en estanterias altas para

4. Soluciones Potenciales (Lluvia de ideas) jue no ahorrar espacio en el suelo.

« Instalacién de un dosificador de harina porcionistay
gravedad para eliminar la carga manual.  © sufre por
e Un grifo termostatico digital que mezcle >blemas (;Qué le duele?)

agua fria y caliente automéaticamente a la Dolores lumbares y fatiga crénica por el
temperatura deseada. levantamiento de peso repetitivo.

« Sistemas de estanterias modulares que Inconsistencia en el pan: Aveces la masa se

bajen los moldes pesados a la altura de los sobre-fermenta porque el agua no estaba a la
bfazos temperatura exacta.

o Pérdida de tiempo: Gasta casi 40 minutos al
dia solo en traslados internos y mediciones
manuales.



LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR

Generadores de Ganancias:

Ganancias:

[

Productos y
servicios:

Q_
o —
Q —
Actividades
del cliente:

v

»

Dolores:
. Aliviador de dificultades

Design
Thinking

El Lienzo de la propuesta de valor es una crecion de Alex Ostelwalder, adaptada en esta plantilla por Design Thinking Espafia. Espana



@ leanstartupmachine

Tare a Track Pivots

Customer
Hypothesis

Cada
Grupo

Debe hacer

Design Experiment

PRIMER
PIVOTE Core Assumptions

www.ValidationBoard.com

Validation Board

Riskiest Invalidated
Assumption

Minimum
Success

Criterion

_ L

Validated




@ leanstartupmachine Validation Board _

Track Pivots 't

Customer

Hypothesis

Repaso:
Validatio

Validated

n Boa Fd Design Experiment Riskiest Invalidated
Assumption 1 =

Which Core Assurrption has e
Nghest leved of Uncertanty?

Method

Minimun
Success
Criterior

www.ValidationBoard.com




/o\/ leanstartupmachine Validation Board -“

Track Pivots

Duenos de panaderias artesanales ath Pivot
customer Ue operan ellos mismos el
Hypothesis \MAESTRO

problem  La temperatura inconsistente del agua arruina
Hypothesi z S
PORESE tandas de pan y genera estrés diario.

Solution
Hypothesis

Repaso:
Validatio
n Board

- —

"Los panade alidated
dispuestos a
$300 USD p:
digital para a
ganar precis

Design Experiment

Los panaderos
consideran que
la inconsistencia
del agua es un
problema grave,
no solo un
"detalle”.

Panaderos
profesional
es,

experiencia

Estan dispuestos a
instalar un equipo

Nniiov/A on 11 fronadaoara



Start 1st Pivot

moer

ailij ation Board

Ponerse de acuerdo 1

Riskiest
Assumption

min

_ HIPOTESTIS BROBLEMA

Core Asuurption has e

- HIPOTESIS CLIENTE |rosssiamsi

Method

- SUPUESTOS CRITICQOS

Presentar su Caso

Minimum
Success
Criterion

2nd Pivot 3rd Pivot
Invalidated
0
&
=
=1HD
5

N

6

Validated

4th Pivot

o

N



