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Lanzando lainnovacion

Uenzo de
Ruben Martinez

N entacion Para productos esparTap.
Consideraré que esun
El problema que Para solucionar ese Y esta es mi hipotesis: oxi(oslconslgo
resuelvo es... problema se me ha
ocurrido...
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Para verificar esta hipotesis
haremos...

s y fruteria

n valor afiadido

KPr's

Tenemos razon si.

Si cambian el granel por estos envases

Para verificar esta hipotesis
haremos...

Ofr

Tenemaos razon si..

Si b introducen en sus cartas y monus

degus

Para verificar esta hipotesis
haremos...
Ofrecer)

distribuidores

S @ NUBSTIOS Mas potentes

KPr's

Tenemos razon sl..

nentan sus

tas a pesar de la subida de

precios




+ HIPOTESIS y EXPERIMENTOS

; o " nsiderar n
El problema que Para solucionar ese Y esta es mi hipotesis: g)(()it: :?: :n;qt;e Gl
resuelvo es... problema se me ha go...
ocurrido...

EXPERIMENTOS

Para ver si estoy en lo cierto voy a lanzar
EXPERIMENTOS con el objetivo de validar
(o descartar) mi hipotesis

Nosotros creemos que...




HIPOTESIS y EXPERIMENTOS

Lienzo de:
Rubén Martinez

El problema que Para solucionar ese Y esta es mi hipotesis: 2;?:';2':;;‘“;9 oo
resuelvo es... problema se me ha go...
ocurrido...
TIP:
Nosotros creemos que...

Que sea medible, que no sea algo
abstracto. Por ejemplo:
No busco "vender mas viajes”, lo

que busco es "vender 10
cruceros por Europa por valor
minimo de 500€".

EXPERIMENTOS

Para ver si estoy en lo cierto voy a lanzar
EXPERIMENTOS con el objetivo de validar
(o descartar) mi hipotesis




EXPERIMENTOS

Para ver si estoy enlo cierto voy a lanzar
EXPERIMENTOS con el objetivo de validar
(o descartar) mi hipotesis

EXPERMIENTO # hipétesis # EXPERMIENTO # hipétesis # EXPERMIENTO # hipétes

Para verificar esta hipétesis Para verificar esta hipoétesis Para verificar esta hipoétes
haremos... haremos... haremos...

KPI's

Tenemos razon si... Tenemos razon si... Tenemos razon si...



+ Priorizacion de hipétesis

LANZA RAPIDO Y MIDE
Parece que puedes obtener mucho por poco

esfiiarzo, asi que no inviertas tus ciclos da Mucho

descubrimiento aqui. Simplemente CREA,

LANZA y MIDE, a por ellas directo va lor

Poco

esfuerzo

Bueno, no parece que puedan afadir Poco

mucho, pero tampoco cuestan mucho

Déjalas aqui durmiendo, normalmente valor
no las construiras, pero si un viernes

por la tarde ves que te aburres,

Hipétesis clave (core assumtions)

Marca con un corazon las hipotesis que de mostrarse incorrectas
pondrian en peligro nuestro modelo de negocio y nos obligarian a
pivotar

APORELLAS

Prometen un gran retorno, aunque
también suponen un riesgo, céntrate en
ellas para tus experimentos, aprende y
descubre. Centra aqui tus CICLOS de
aprendizaje.

Mucho

esfuerzo —

A LA BASURA
No invertas tiempo en estas,
poco valor y mucho riesgo

/6~ EVERYWHERE

genion
//'T.



LANZA RAPIDO Y MIDE

Parece que puedes obtener mucho por poco
esfuerzo, asi que no inviertas tus ciclos de
descubrimiento aqui. Simplemente CREA,
LANZA y MIDE, a por ellas directo

Poco
esfuerzo

Bueno, no parece que puedan afadir
mucho, pero tampoco cuestan mucho.
Déjalas aqui durmiendo, normalmente
no las construirds, pero si un viernes
por la tarde ves que te aburres...

Mucho
valor

Poco
valor

A POR ELLAS

Prometen un gran retorno, aunque
también suponen un riesgo, céntrate en
ellas para tus experimentos, aprende y
descubre. Centra aqui tus CICLOS de
aprendizaje.

Mucho
esfuerzo —

A LA BASURA
No invertas tiempo en estas,
poco valor y mucho riesgo



Sociales y medioambientales

Métodos agiles
para innovar

Introduccion a
trabajo agil

Desarrollamos
mas la
innovacion
(Design
Thinking)

Introduccion Ej,er_nplo
rapido de

a innovaciéon : o
innovacion
agil

Cierre



AL LiO!

PIENSA EN GRANDE
(estrategia)




AL LiO!

Mi vision estratégica...
Voy a conseguir un sistema de
energia autosuficiente en mi

fabricay oficinas.
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Metodologia
tradicional:




Metodologia tradicional:
¢Qué necesito para
conseguir que la energia de
mi empresa esté 100%
generada por energia
solar?




Metodologia
tradicional:

e Pido un préstamo de
100.000€

e Instalar paneles solares [ ]

e consigo que el 100% de
mi energia sea limpia y
autoproducida




Metodologia agil

- ¢Puedo comenzar por
menos?




Metodologia agil

:Y menos aun?
:Y menos aun?
¢Y algo aun mas
pequeino?

Buscamos...










Not like this

HOW TO BUILD A MINIMUM VIABLE PRODUCT

www.engineerbabu.com



¢Cual podria ser ese
producto minimo
viable?

¢Y sus incrementos?




EJEMPLO CURSO
DE ACCION:

Metodologia agil

Me compro yo mismo
una placa solar por
internet y me la instalo
yO mismo, para ver qué
sucede (200€)




Metodologia agil

Descubro que puede darme
energia para 1x
electrodomeéstico.

Como busco cierta
repercusion, hago que sea la
cafetera de la empresa la
gue funcione con energia
solar.




Metodologia agil

Insights

("percepcion” o "entendimiento”. Mediante un
insight el sujeto "capta", "internaliza" o
comprende, una "verdad" revelada.)



Metodologia agil

Insights

("percepcion” o "entendimiento”.
Mediante un insight el sujeto "capta”,
"internaliza" o comprende, una "verdad"
revelada.)

Las placas en el techo nadie las
veria, son invisibles, pero al
poner la cafetera conectada a la
bateria, y hacer visible la accion,
he generado una
conversacion en la empresa
sobre el tema.




Aunque la idea general era
electrificar toda la planta,
gracias a la conversacion
generada han surgido datos
interesantes.

Los propios trabajadores
prefieren que cambiemos de
suministradora de energia
eléctrica, a una que ya extraiga
el 100% de la energia de
renovables, y que invirtamos en
vehiculos eléctricos de
empresa, para desplazamientos
cortos.




Los propios trabajadores
prefieren que cambiemos de
suministradora de energia
eléctrica a una que ya extraiga el
100% de la energia de
renovables, y que invirtamos en
vehiculos eléctricos de
empresa, para desplazamientos
cortos.




Sacando cuentas, la accion
costara la mitad de lo pensado
inicialmente (50.000€) y el
impacto de esos coches
rotulados moviéndose por la
ciudad, junto al impacto
generado en la empresay el
aumento de bienestar seran
mucho mas potentes que la
idea original (jy por la mitad
de coste!)




Aplicando un plan de accién
mas agil he conseguido ademas
de innovaciones
medioambientales una gran
innovacion social en mi
empresa, involucrando a los
trabajadores en las
conversaciones, creando
innovacion abierta y mejorando
el ambiente de trabajo y la
reputacion de la empresa.

13 ﬁggI?lNClIMA
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Metodologia
tradicional

Metodologia
agil

Innovacion
cerrada

HITO

HITO

Instalar placas
solares
100.000€

Primera
placa solar
(200€)

Innovacion
ABIERTA

HITO HITO HITO
comprar || comprar || Comr
patinete primer coche c%che
g/éctrico eléctrico eléctrico
(500€) e (25.000€)
AW,
> =
ll\‘

°
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KPIs para el "Core Business"™

Porcentaje de autoconsumo energético: Relacion entre la energia generada por las placas y la energia total consumida por
la planta.

Ahorro econdmico mensual: Diferencia en euros entre la factura eléctrica anterior y la actual tras la inversion.

Reduccion de la huella de carbono: Toneladas de emisiones de gases de efecto invernadero evitadas anualmente.

Retorno de la Inversién (ROI) energético: Tiempo estimado para recuperar los 50.000€ (o la cifra final invertida) mediante el
ahorro generado.

Eficiencia de generacién por panel: Cantidad de kWh producidos por cada metro cuadrado de placa instalada.
Disponibilidad del sistema: Porcentaje de tiempo que el sistema de energia solar esta operativo y sin fallos técnicos.
Porcentaje de flota electrificada: Proporcion de vehiculos de empresa que han pasado de combustion a eléctricos.

Coste por kildmetro recorrido: Comparativa de gasto entre los nuevos vehiculos eléctricos y los anteriores de
gasolina/diésel.

Impacto en el bienestar laboral: Medicion (via encuestas) de la satisfaccion de los empleados respecto a las nuevas
medidas sociales y ambientales.

Valor de marca "Verde": Incremento en la valoracion de reputacion o captacion de clientes que priorizan proveedores
sostenibles.



KPIs para el Progreso de la Innovacion (Agilidad y Validacion)

Estos indicadores miden qué tan bien esta funcionando el método agil, la generacion de insights y la validacion de hipotesis.

Velocidad de validaciéon del MVP: Tiempo transcurrido desde la compra de la primera placa (200€) hasta el primer
insight relevante.

Numero de insights generados por fase: Cantidad de "verdades reveladas" que han permitido pivotar o ajustar la
estrategia original.

Tasa de participacion en Innovacién Abierta: Porcentaje de trabajadores que aportaron ideas o feedback durante
las conversaciones generadas por la cafetera solar.

Costo de aprendizaje: Dinero invertido en experimentos fallidos o de validacion antes de realizar la gran inversion.
Reduccion del riesgo financiero: Diferencia entre el presupuesto inicial "cerrado” (100.000€) y el presupuesto final
optimizado (50.000€) gracias a la agilidad.

Tiempo entre hitos (Lead Time): Dias transcurridos entre la validacion de la primera placa y la compra del primer
coche eléctrico.

Numero de hipétesis validadas/descartadas: Cuantas creencias iniciales resultaron ser ciertas o falsas tras los
experimentos.

Eficiencia del pivotaje: Tiempo que tard6 la empresa en cambiar la estrategia de "paneles en el techo" a "vehiculos
eléctricos" tras escuchar a los empleados.

Ratio de Innovacién Social: Cantidad de mejoras en el ambiente de trabajo derivadas directamente de la
conversacion sobre innovacion.

Cumplimiento de los ODS: Cantidad de Objetivos de Desarrollo Sostenible impactados directamente por el proceso
de innovacion (ej. ODS 7, 12y 13).
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DESIGN THINKING

(pensamiento de diseno)

EMPATIZAR

PROTOTIPAR




sopa ap visondosd gf opueuasicl

https://www.alexosterwalder.com/



Un KPI sin contexto es solo un numero.
El lienzo de Propuesta de Valor sera el contexto que dara
sentido a la medicidn de la innovacion.




Antes de discutir si el KPI debe ser LTV o CaC,
el equipo debe estar de acuerdo en qué valor estamos
estamos entregando (o pretendemos entregar)

PROPUESTA DE VALOR




Estoy innovando para

el USUARIO

(Human Centered Design)

-

o

Resolver sus
PAINS
(Dolores)

~

)

/

Crear
GAINS
(Ganancias)

-

~

/

Human-Centered Design Principles

5%

Desirability

Peope (here)

&3 /
7

Feasibility /|
Technology (deliver)

Viability

Business (create)

Human Center Design



LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR

Productos y
servicios:
Traslada a post
its los nombres
de los productos
y servicios que
ofreces en los
que pueden estar
interesados los
usuarios a los
que te diriges

Generadores de Ganancias:
Explica como tu Idea/producto/servi-
cio satisface deseos o necesidades
para tu publico potencial.

Ganancias:
Escribe en este apartado

los beneficios que tus usua-
rios potenclales buscan obte-
ner: ahorro de tiempo, costes,
tranquilidad, reconocimiento...

Actividades

Aliviador de dificultades

Q Describe como tu idea/produc-

to/servicio resuelve los proble-
mas mas importantes de tus
potenciales usuarios y cémo
responde a sus necesidades y
deseos.

v

»

2 del cliente:
Incluye aqui aquello que
las personas a las que te
diriges estan intentando
hacer en algin aspecto
de su dia a dia.

Dolores:
Recoge en esta parte del

mapa de valor aquellas difi-
cultades o inconvenientes

que el usuario se encuentra
en algt’m aspecto de su vida o
trabajo.

El Lienzo de la propuesta de valor es una crecién de Alex Ostelwalder, adaptada en esta plantilla por Design Thinking Espaiia.

Design
Thinking
Espafia



Para qué sirve:

La importancia de alinear necesidades y deseos de un arquetipo de
usuario con una propuesta de valor capaz de darles respuesta.

Design
Thinking
Espana

designthinkingespafia.com/lienzo-de-propuesta-de-valor



Para qué sirve:

Tienes unos SEGMENTOS DE CLIENTES que tienen unos DESEOS y NECESIDADES

v a

SEGMENTOS
CLIENTES

)
el



Para qué sirve:

Tienes una PROPUESTA DE VALOR que debe ser capaz de DARLES RESPUESTA.

v a

SEGMENTOS
CLIENTES

il
Idea / Producto /Servicio A



SEGMENTOS
CLIENTES

aal
Idea / Producto /Servicio 3



Un aviso previo:

Como todos los lienzos vistos hasta ahora,
rellenarlos es mas un arte que una ciencia, nos
saldran dudas adicionales, querremos tener mas
ayuda para comprender lo que se busca que
respondamos y nos sentiremos nadando en la
ambigledad.

Atrévete, escribe, analiza y arroja luz.

Si colocas algo en un sitio u otro no es tan
importante como ser capaz de iluminar las zonas
sombrias de tu idea/propuesta/negocio/innovacion.



Un segundo aviso :)

El ejemplo que veremos es un resumen (por
cuestiones didacticas), y podria ser el resultado de
una fase rapida de trabajo sobre el lienzo. Conforme
el proyecto avanza y se vuelve complejo podriamos
necesitar muchas mas capas de profundidad.



Gain
Creators

\

Pain
Relievers

Strategyzer's Value Proposition Canvas Explained
https://vimeo.com/208131526




CUSTOMER
PROFILE




VALUE MAP




Gain
Creators

I

Products
and Services

Pain
Relievers

Strategyzer’s Value Proposition Canvas Explained
https://vimeo.com/208131526|
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Strategyzer’s Value Proposition Canvas Explained
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Strategyzer’s Value Proposition Canvas Explained
https://vimeo.com/208131526



Gain
Creators
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Products
and Services

Pain
Relievers

Strategyzer’s Value Proposition Canvas Explained
https://vimeo.com/208131526



Strategyzer’s Value Proposition Canvas Explained
https://vimeo.com/208131526




VALUE PROPOSITION CANVAS m
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Desde 34.02€

Encargar




Perfil
de cliente

Customer
Job(s)

o —
l_
[« ]

@®Strategyzer

strategyzer.com



Perfil

de cliente
Clase media alta

Varon
$60.000- 80.000 anuales



Perfil
de cliente

Clase media alta
Varon
$60.000+ anuales

Customer
Job(s)

(®Strategyzer

strategyzer.com

“Jobs to be done”, el trabajo pendiente que
espera resolver tu cliente

Debes intentar “ir mds alla” y entender lo que espera
resolver el cliente.

¢Crees que alguien se compra un iPhone porque
espera poder llamar por teléfono?
¢Estatus? ;Ego? ;Tranquilidad?



Perfil
de cliente

“Jobs to be done”

Ser diferente
de los demas

Buena relacion
calidad/precio

Poder cubrir
(ocasionalmente)
largas distancias

Poder recorrer

Movilidad Movilidad
- grandes
familiar . . personal
distancias
Transmitir Reparaciones y
una imagen mantenimiento Ayudar al planeta
de éxito econémico




Perfil
de cliente

“Jobs to be done”

Ser diferente
de los demas

calidad/precio

Poder cubrir
(ocasionalmente)
largas distancias

Poder recorrer
grand
distancias

Movilidad
personal

Transmitir
una imagen
de éxito

Ayudar al planeta




Perfil

de cliente “Jobs to be done”, el trabajo pendiente que
espera resolver tu cliente

Debes intentar “ir mds alla” y entender lo que espera
resolver el cliente de su dia a dia. Tareas a completar,
cosas por hacer/cubrir.

Clase media alta
Varon
$80.000 anuales

¢Crees que alguien se compra un iPhone porque
espera poder llamar por teléfono?
¢Estatus? ;Ego? ;Tranquilidad?

Customer
Job(s)
 —
) —

O m—

Ser diferente Ir al trabajo a (Po%daes.rigrl::IrrIT:ente)
de los demas diario largas distancias
- Transmitir
Movilidad ans !
una imagen
personal e Gt
(®Strategyzer
strategyzer.com




Perfil
de cliente

Clase media alta
Varon
$80.000 anuales

(®Strategyzer

strategyzer.com

“PAINS” - Dolores (Frustraciones)

¢Qué hace infeliz a nuestro cliente? (en relacién a lo
que ofrecemos, por supuesto).

Me parece frustrante que....
Me jo** que....
Me gustaria evitar que...



Perfil
de cliente

“PAINS” - Dolores

(Frustraciones)

Comprarloy
que al poco
baje el precio

Que la bateria
muera pronto

Tener que cargar el
coche
constantemente

. No poder
Accidentes o P Alto coste de las
danos LI EN E recargas
pueblo 9
n : Miedo a la Pocas
o PlEEe conduccién estaciones de
del coche

automatica

carga




Perfil
de cliente

“PAINS” - Dolores
(Frustraciones)

Comprarloy
que al poco
baje el precio

Que la bateria
muera pronto

Tener que cargar el
coche
constantemente

Accidentes o
danos

Miedo a la
conduccion
automatica

Pocas
estaciones de
carga




Perfil
de cliente

Clase media alta
Varon
$80.000 anuales

Pains

“PAINS” - Dolores (Frustraciones)

¢Qué hace infeliz a nuestro cliente? (en relacién a lo
que ofrecemos, por supuesto).

Me parece frustrante que....
Me jo** que....
Me gustaria evitar que...

Comprarlo y
que al poco
baje el precio

Pocas

| estaciones de

carga

Que la bateria
muera pronto

Tener que cargar el
coche
constantemente

Accidentes o
danos




Perfil
de cliente

“GAINS” - Recompensas

Clase media alta Ganancias, recompensas, beneficios, los aspectos
Varon positivos.

$80.000 anuales
¢Qué beneficios le gustaria recibir a nuestro cliente?

¢Qué estd guapo de nuestra propuesta?
¢Qué le gustaria recibir?

(®Strategyzer

strategyzer.com



Perfil
de cliente

“GAINS”
Recompensas

Cabende4a7

Es un biplaza

personas para fardar Coches muy Bateria para
(segn modelo) bien Seguros 1000 km
La gente
TESLAcomo | | comoun Bateria paramas | | Modelo SUV
marca deportivo de 400 km familiar
premium

. A los amigos
Bateria de alta Disefio 25 o

tecnologia

Tesla

Gran maletero




Perfil
de cliente

“GAINS”
Recompensas

Cabende4a7

personas
(seguin modelo)

Coches muy
seguros

La gente
reconoce Se comporta Bateria bara mas
TESLA como como un de 400 Ifm
marca deportivo
premium

’ A los amigos
Bateria de alta Disefio les flipa un

tecnologia

Tesla




Perfil
de cliente

Clase media alta

Varon
_ $80.000 anuales
Gains
c
La gente /
reconoce \
TESLA como
marca Coches muy
e e seguros Cabende4a
' 7 personas

(seglin modelo)

A

“GAINS” - Recompensas

Ganancias, recompensas, beneficios, los aspectos

positivos

¢Qué beneficios le gustaria recibir a nuestro cliente?
¢Qué estd guapo de nuestra propuesta?
¢Qué le gustaria recibir?

como un

(®Strategyzer

strategyzer.com

deportivo

Se comporta

Disefio

A

Bateria para
mas de 400 km

alta
tecnologia

Bateria de

A los amigos
les flipa un
Tesla




Mapa de
valores

Gain Creators

Products
& Services

Pain Relievers

®

COPYRIGHT: Strategyzer AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer



Mapa de

valores

“PRODUCTS & SERVICES “
Caracteristicas, funcionalidades que ofrecemos y
que cubren lo esperado por el cliente.
¢Qué ofrezco capaz de cumplir con esa lista de
“cosas que el cliente espera resolver™?

Products m

& Services

ll-
—

COPYRIGHT: Strategyzer AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer



Mapa de
valores

Caracteristicas, funcionalidades que ofrecemos y
que cubren lo esperado por el cliente.

¢Qué ofrezco capaz de cumplir con esa lista de
“cosas que el cliente espera resolver™?

Products
& Services

COPYRIGHT: Strategyzer AG
ers of Business Model Generation and Strategyzer



Mapa de
valores

Pain Relievers

®

COPYRIGHT: Strategyzer AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer

“PAIN RELIEVERS"

La medicina para los dolores de nuestro cliente.

Si tiene miedo de quedarse sin bateria o no tener
donde cargar el coche le ofrecemos un mapa con
cientos de estaciones de carga para que esté
tranquilo.



Mapa de
valores

Pain Relievers

®

“PAIN RELIEVERS"

La medicina para los dolores de nuestro cliente.

Si tiene miedo de quedarse sin bateria o no tener
donde cargar el coche le ofrecemos un mapa con
cientos de estaciones de carga para que esté
tranquilo.

Red de
estaciones de
carga

mobile
charging kit,
5+ 2 asientos para cargar en
cualquier
enchufe




Mapa de
valores

Gain Creators

»

/ De 0 a 100 km
en 3 segundos

“GAIN CREATORS"

Lo que ofreces al cliente con tu producto/servicio
que gracias a ello cubriras sus necesidades.

Lo que ofreces y es capaz de ser generador de
alegrias o ganancias.

Busca cubrir las “ganancias-recompensas” que
esperaba el cliente.

N

Enfocado en

disefio y estilo -
Pantalla tactil

de 17 pulgadas
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Strategyzer’s Value Proposition Canvas Explained

https://vimeo.com/208131526|



