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	1. METODOLOGÍAS
ÁGILES
Pascual Parada Torralba
Curso:
Dirección  estratégica y comunicación
 


	2. Marketing estratégico y
operativo
  La dirección estratégica se compone de cinco pasos y los
explicaremos uno a uno. Estos son:
 Misión
 Análisis
 Formulación
 Implementación
 Evaluación de la estrategia.
Marketing estratégico
Marketing operativo
 


	3. Metodologías de dirección
estratégica  ágiles
 Las metodologías más actuales de dirección estratégica se
centran en:
 El carácter tan alto de incertidumbre
 En un enfoque de cliente
 En la reducción de los tiempos (Time to Market)
 En la propuesta de valor y su validación
 


	4. Metodologías actuales
 LEAN  STARTUP – ERIC RIES
 CANVAS – ALEX OSTERWALDER
 LEAN CANVAS – ASH MAURYA
 COSTUMER DEVELOPMENT – STEVE BLANK
 


	5. CANVAS
Alex
Osterwalder
  


	6. CANVAS – Alex  Osterwalder
 Es una herramienta para crear modelos de negocio
centrándose en la propuesta de valor
 Es una técnica de las llamadas ágiles
 


	7. Modelo del CANVAS
  


	8. Propuesta de valor
  ¿Qué ofrecemos al mercado?
 ¿En qué soy diferente a los demás?
 ¿Ayudamos a resolver algún problema?
 ¿Qué necesidades estamos resolviendo?
 ¿Cuáles son los atributos de nuestra propuesta de valor?
 ¿Qué productos y servicios ofrecemos por segmento de
clientes?
 ¿Cuáles son las necesidades satisfechas por la PV?
 ¿Sabemos la percepción de nuestros clientes?
 ¿Conocemos competidores?
 


	9. Segmentos de clientes
  ¿Para quién estamos creando valor?
 ¿Cuáles son los distintos segmentos?
 ¿Pueden ser reagrupados?
 ¿ Cuántos clientes puedo llegar a tener?
 ¿Cuáles pueden llegar a ser los más rentables?
 ¿Qué nos van a valorar en mayor medida?
 


	10. Canales
 ¿A través  de que canales llegamos a
clientes/proveedores?
 ¿Estamos llegando ellos como queremos?
 ¿Podemos mejorar nuestros canales?
 ¿Cómo podemos integrar nuestro canal con la
rutina de nuestros clientes?
 ¿Cuáles son los más eficaces?
 


	11. Relaciones con clientes
  ¿Cómo interactuamos?
 ¿Qué tipo de relaciones esperan nuestros clientes?
 ¿Cómo podemos mejorar estas relaciones?
 


	12. Colaboradores clave
 ¿Necesito  algo que no tengo para el éxito de mi
proyecto?
 ¿Quiénes son mis principales proveedores?
 ¿Puedo buscar alianzas con otras empresas?
 ¿Quiénes son mis aliados?
 ¿Qué factores debo tener en cuenta para generar
alianzas de éxito?
 


	13. Actividades clave
 ¿Qué  actividades clave requiere nuestra PV?
 ¿Estamos desarrollando estas actividades de forma
eficiente?
 ¿Son demasiadas actividades y perdemos el foco?
 ¿Qué actividades no aportan valor y por tanto
podemos externalizar?
 ¿Cuál es nuestro Core Business?
 


	14. Recursos clave
 ¿Necesito  recursos financieros, humanos, de
conocimiento o activos tangibles?
 ¿Qué capacidades necesitamos?
 ¿Cuáles de ellas aportan valor y cuáles no?
 ¿Cuáles están presentes o bien tenemos que
desarrollar?
 ¿Cómo aprovecho mi marca?
 


	15. Costes
 ¿Costes de  inversión?
 ¿Costes mensuales?
 


	16. Ingresos
 ¿Cuáles son  las principales líneas de ingresos?
 ¿Cuánto necesito vender para el break-even?
 


	17. Resultado
  


	18. Ingresos
 Hacer juntos  el CANVAS del caso práctico de la
repostería creativa.
 


	19. Ejemplo de CANVAS
  


	20. LEAN STARTUP
ERIC RIES
  


	21. Qué es Lean  Startup
 Lean Startup es una metodología de creación, gestión y
organización. El autor de la obra, Eric Ries, nos cuenta como este
método de gestión surgió desde su propia experiencia en una
empresa tecnológica que fundó junto a otros compañeros, el
IMVU.
 El método Lean Startup no sólo trata sobre cómo crear un
negocio de éxito, sino que nos dice cómo debemos aprender de
él para mejorar y evolucionar, pues el objetivo de todo
emprendedor no es sólo crear un negocio de éxito, sino buscar la
máxima sostenibilidad en el tiempo.
 


	22. Comenzar
 Visión
 Estrategia
  Producto
 


	23. Aprender
El fundamento de  Lean Startup
 Si el objetivo principal de los emprendedores es implicarse en la
creación de empresas bajo condiciones de extrema
incertidumbre, su función más importante será el aprendizaje. “El
éxito no es entregar algo, es aprender cómo solucionar los
problemas de nuestro cliente” (Cook).
 Este aprendizaje debe ayudar al emprendedor a la creación de
negocios sostenibles. Según Lean Startup, este aprendizaje lo
denominan aprendizaje validado y consiste en el proceso para
demostrar empíricamente que un equipo ha descubierto
información de valor sobre posibilidades presentes y futuras del
negocio.
 


	24. Experimentar
 El sistema  del método Lean Startup redefine los
esfuerzos de una startup como experimentos que
prueban sus estrategias para ver que partes son
brillantes y cuáles no.
 


	25. Experimentar
 El primer  paso entonces sería descomponer la gran Visión en las
partes que la componen. De esta forma, las dos asunciones más
importantes que deben hacerse los emprendedores según Lean
son la hipótesis de valor y la hipótesis de crecimiento.
 Hipótesis de valor.- Esta hipótesis prueba si un producto o servicio
proporciona valor a los clientes cuando lo usan. Esta hipótesis no se
puede validar con una simple encuesta puesto que los clientes tienen
dificultades a la hora de valorar objetivamente sus sentimientos.
 Hipótesis de crecimiento.- Esta hipótesis nos da información sobre
cómo los nuevos clientes descubren un nuevo producto o servicio.
 


	26. Experimentar
 La mejor  forma de validar nuestras hipótesis es sin
duda la experimentación. En el modelo Lean
Startup, un experimento es más que una simple
investigación teórica, es un primer producto, es
nuestro Producto Mínimo Viable (PMV) que se
describirá más adelante.
 


	27. Dirigir
 El proceso  de dirección dentro de esta metodología debe
centrarse en cómo minimizar el tiempo total a lo largo del
circuito del feedback presentado
 


	28. Probar
 Un producto  mínimo viable (PMV) ayuda a los emprendedores
a empezar con el proceso de aprendizaje lo más rápido
posible. No es necesariamente el producto más pequeño que
uno se pueda imaginar, sino la forma más rápida de entrar en
el circuito de feedback de Crear-Medir-Aprender con el
mínimo esfuerzo.
 El producto mínimo viable de Dropbox fue un vídeo
 


	29. Medir
 No hacemos  ninguna acción si no podemos medir
los resultados de la misma.
 Indicadores
 Los mejores indicadores suelen estar muy
relacionados con los siguientes:
 Adquisición
 Activación
 Retención
 Ingresos
 Referencia
 


	30. Pivotar o perseverar
  ¿estamos progresando o debemos hacer un cambio? A este
cambio se le llama pivote: una corrección estructurada
diseñada para probar una nueva hipótesis básica sobre el
producto, la estrategia o el motor de crecimiento.
 PIVOTAR: CAMBIAR DE ESTRATEGIA SIN CAMBIAR DE VISIÓN
 


	31. Pivotar o perseverar
  Tipos de pivote:
 Pivote de acercamiento, en este caso, lo que antes se consideraba una
característica del producto, pasa a ser el producto completo.
 Pivote de alejamiento, es todo lo contrario al anterior, lo que antes se
consideraba el producto entero, ahora pasa a ser únicamente una
característica más.
 Pivote de necesidad del consumidor, este pivote describe la situación
en la que por cercanía con el cliente, en el proceso de resolver su
problema inicial, cliente y proveedor identificamos otras necesidades a
resolver más allá de la inicial.
 Pivote de segmento de mercado, en este caso, mantenemos la
funcionalidad del producto pero nos enfocamos en nuevo segmento
de clientes.
 Pivote de plataforma, consiste en un cambio de aplicación a
plataforma o viceversa.
 


	32. Pivotar o perseverar
  Pivote de captura de valor, existen muchas formas de capturar el valor
que crea una empresa, a esto se le llama monetización o modelo de
ingresos. El pivote de captura de valor implica un cambio de este tipo y
con consecuencias para el resto del negocio.
 Pivote de arquitectura de negocio.- Este pivote implica un cambio
entre los dos modelos de arquitectura de negocio mayoritarios: alto
margen y bajo volumen, o, bajo margen y alto volumen.
 Pivote de motor de crecimiento.- Como veremos, existen tres tipos de
motor de crecimiento para una empresa: viral, pegajoso y remunerado.
Este tipo de cambio busca un crecimiento más rápido o más rentable.
 Pivote de canal.- Consiste en un cambio de nuestro canal de ventas o
canal de distribución.
 Pivote de tecnología.- Consiste en un cambio de tecnología para
alcanzar la misma solución. Es algo habitual en las empresas
consolidadas para incorporar una innovación incremental al negocio.
 


	33. Acelerar y crecer
  ¿Debemos crecer?
 Si el modelo está validado, deberemos de poner
todos los recursos a nuestro alcance para crecer.
 



	35. TRABAJO
 Define como  sería tu PMV y como entrarías en el
circuito de feedback Crear-Medir-Aprender.
 


	36. LEAN
CANVAS
ASH
MAURYA
  


	37.  Lean Canvas  es una fusión del modelo de negocio de
Osterwalder y la Metodología de Eric Ries del Método Lean
Startup propuesta por Ash Maurya que hace un enfoque
diferente del modelo de Canvas haciendo algunos cambios
para adaptarse aún más al modelo y necesidades dinámicas de
una Startup y facilitar la aplicación del modelo de Osterwalder a
modelos de negocio más pequeños y concretos.
 El Apartado de Colaboradores Clave se le considera como Problema:
Es la base del proyecto Startup.
 Las Actividades Clave pasarían a ser Solución: Las funcionalidad clave
que hará nuestra App única y necesaria ajustándose al problema
anteriormente definido.
 Los Recursos Clave en Lean Canvas pasan a ser Métricas clave: con
esto podremos medir la efectividad de nuestro modelo de negocio y
poder ajustarnos rápidamente a cambios.
 



	39. Elementos distintos al  CANVAS
 PROBLEMA
 Lista los 3 principales problemas
 Enumera las alternativas existentes
 Identificar las acciones de otros usuarios
 Enfocarse en los Early adopters
 SOLUCIÓN
 Identificar las principales funciones o capacidades junto a cada
problema. Sólo tenemos hipótesis por lo que aún no intentemos
buscar la solución ideal.
 MÉTRICAS CLAVE
 Adquisición, activación, retención, ingresos y referencia.
 


	40.  VENTAJA COMPETITIVA
  Elemento, funcionalidad, propiedad, tecnología o
conocimiento de mi empresa que me hace tener una
posición de mejora ante mi competencia
 Sostenible en el tiempo
 Defendible ante mis competidores
Elementos distintos al CANVAS
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