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OBIK

Tienes una idea nueva Validar si la idea es viable

Escalar tu negocio Transformar tu organizacion

Los conocimientos sobre Innovacion
que necesitas para tu empresa o startup.

Adquiere nuevas habilidades con los diferentes programas que te capacitaran para emprender,
escalar tu modelo de negocio o transformar tu organizacion.



Tienes una idea nueva Validar si la idea esviable Escalar tu negocio Transformar tu organizacion

BIK SCALE. Seguir innovando.

Con Bik Scale, podras generar nuevos modelos de negocio para
proyectos de crecimiento empresarial en base a metodologias de [“. ACCEDE A LA HERRAMlENTA )]
Innovacion abierta. Este mddulo va especialmente dirigido para
empresas ya existentes al objeto de orientar |la realizacion de procesos
de innovacion mediante el descubrimiento de oportunidades en los
tres grandes motores de la innovacion, como son los cambios sociales,

los cambios de mercado y los cambios tecnoldgicos.

*Para acceder a la herramienta primero debes haber iniciado sesién con td usuario
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METODOLOGIA
LOOP BIK

construir
proceso MPV



LA FORMULA

1A = C"y"."' ”&"""'é

“ Innovar es tomar conciencia de la propia trayectoria ¢,
observar el movimiento constante del conocimiento humano en sus
distintos ambitos =% |
detectar las influencias .% que generan nuevas oportunidades 4\ vy explotarlas de
forma estructurada en su justo momento A



METODOLOGIA

FILOSOFIA
Principios y
naturaleza

del cambio

1 Dibujar
2 Cortar
3 Lijar

4 Encolar
5 Pulir

6 Pintar

METODO HERRAMIENTAS
Paso a paso Instrumentos
del proceso para construir
del cambio el cambio




METODOLOGIA
LA FILOSOFIA DEL LOOP

La evolucidn genera continuamente nuevas oportunidades de negocio,
como también implica la caducidad y lo efimero de nuestras formulas
empresariales que en algin momento funcionaron correctamente.

Dos variables clave vinculadas entre si sirven para identificar la trayectoria
gue sigue nuestra evolucidn: conocimiento y adaptacion.



METODOLOGIA
LA FILOSOFIA DEL LOOP

+
0 Implementacion: Aplicacidn y puesta en marcha del modelo de
emprendimiento.
©
o
=
(I
.0 . .
s e Declive: Agotamiento del modelo.
=
<
0
3
s e Revisidon: Busqueda de nuevos modelos alternativos de respuesta al
2 entorno.
0 Regeneracion: Correccion, reformulacidn y redefinicion del nivel de salto a

una nueva escala o modelo de adaptacién y conocimiento.

- Conocitniento Ir telecto +

La inteligencia es la capacidad de transformar conocimiento en valor, como respuestas que damos a la dinamica de nuestro entorno.



METODOLOGIA
ESPIRAL DE LOS MERCADOS

fa

Adaptacion Inteligencia

Conocimiento Intelecto +

Hacer mas y mejor de lo mismo

... sin alternativas fuera de las fronteras del negocio, a corto y medio plazo se acaba
conduciendo a acelerar la extincidn en el ciclo de vida del producto o servicio y con ellos los
negocios, organizaciones y los recursos disponibles.
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Adaptacion inteligencia

Conocimiento Intelecto +

En términos de explotacién, cuando entramos en la espiral de un mercado maduro, (como el de los Novelties, Yogurts, etc) necesitamos cada vez mas recursos, energia, complejidad técnica y co- mercial, sin crecer
ni en volumen (ventas, litros de helado, nuevos paises,...), ni en valor (margenes, calidad percibida,...). En la que los productos competidores y los productos propios del portafolio entran en competencia.

El objetivo de la innovacion aplicada es explorar en profundidad nuestro espacio de negocio para identificar una nueva
generacion de oportunidades dentro y fuera de las fronteras de nuestra actividad.



METODOLOGIA
NIVELES DEL CAMBIO

Amplitud del enfoque +

+

2 Unidad de Negocio

Nivel de actuacion

Innovar no siempre implica una transformacion en profundidad de la estrategia empresarial o
de la apariencia superficial del producto. Se innova, ‘donde se debe innovar’ o en
combinaciones de distintos niveles, desde cambios en los atributos de producto, hasta la
creacion de una spin-off de empresa o adquisicion de una startup...



METODOLOGIA
NIVELES DEL CAMBIO

?

- Amplitud del enfoque +
2 Unidad de Negocio

Adaptacion Inteligencia

.

Conocimiento Intelecto

+

En cada uno de esos loops en los distintos niveles, la organizacion ha captado nuevas
oportunidades de negocio, regenerando asi el tejido de la empresa, lo cual es fruto de su constante
busqueda de la adaptacion a las tendencias
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METODOLOGIA
TENDENCIAS Y LOOPS

Socledad
y cultura
Tecnologfia Economia
y clencla y mercado
Socledad Sooledad
ycultura ycuttura
Socledad
¥ cultura
Tecnologia Roonomia Beanamia

yclencla ymercade

Tecnologl  Economia
ayeclencia ymercado

Alineacioén parcial Alineacién completa Falta de alineacion
Se identifican unas circunstancias En el entorno de la empresa se Cada uno de los facotres
favorables en los aspectos econdmico dan circunstancias adecuadas evoluciona de forma
y tecnoldgico, pero las condiciones desde las tres perspectivas ( independiente sin que se pueda
sociales y culturales no son las social, econdmica y tecnoldgica). planificar un cruce oportuno

adecuadas entre ellas.



METODOLOGIA

OPORTUNIDAD Y ESCENARIOS

Sociedad
y cultura

Tecnologia
y clencla

Oportunidad estable
La convergencia aumenta y los
datos de las tendencias son
claros y contrastados.
Buen potencial y bajo riesgo.

Socledad
yeuitura

‘.Mm-ll

Tecnologl
ayclescia ym

Economia
y mercado

Oportunidad madura
Méxima convergencia de las
tendencias, con datos contrastados,
pero se inicia el declive de la
oportunidad.

Bajo potencial y alto riesgo de entrada
por T2M (Time 2 Market)
Sactiad
¥ ouitura

Tecnoiog! Economia
@y cleccicy mercado

Indicios de

oportunidad
Hay datos minimos y solo indicios
para una hipétesis de oportunidad.
Méximo potencial y riesgo.

Socledsd
yeuitura

Tocnol Heonomia
ay cloncla y meroado



METODOLOGIA
LA OPORTUNIDAD

OPORTUNIDAD

Actores Necesidades

Contextos
de uso

Solucion

Para proyectar una innovacion, es imprescindible especificar esos cuatro
elementos bien correlacionados con las tendencias detectadas en el entorno



METODOLOGIA
PARAGUAS DE OPORTUNIDAD

Para proyectar una innovacion, es imprescindible especificar esos cuatro
elementos bien correlacionados con las tendencias detectadas en el entorno



METODOLOGIA
LOOP BIK

construir
Proceso MPV

Es un ecosistema con una filosofia y método de herramientas
interdependientes que permiten entender, crear y construir oportunidades
de mercado traducibles en modelos de negocio para los diferentes niveles
de actuacion (Empresa, Unidades de Negocio, Productos/Servicios y
Atributos).

Las conclusiones parciales en cada una de las fases y herramientas del
proceso, generan un marco estratégico estructurado desde la concepcion
hasta la implementacidon del proyecto; permitiendo la trazabilidad e
interaccidn en equipos multidisciplinares de proyecto durante cualquier
punto de las fases de desarrollo.

Entender

IFE Kick-Off
Factores de éxito

r66 Evolucion
de empresa
3 Evolucion
f6 de sector
Alineacion
7 empresa /
sector

'3' Red de Valor

Crear

@

037
axy

Definicion
de reto

Benchmark

Actor
Journey

Abstraccion

Paraguas

@ Matriz
territorio de

Oportunidad

@ Valoracién de

la Matriz

@ Tendencias en
la Oportunidad

Construir

Matriz puzzle
de escenario
de
Oportunidad
Valoracion
de escenarios

iﬂ:E'H Ponderacién
{ Prototipado
Test de Actores

I Ve
as

Productivizacion

Matriz MPV



ENTENDER



KICK-OFF

(Punto de partida)




¢ QUE ES?

En sus inicios el kick-off era una reunidon
muy estructurada que haido evolucionando
en su importancia ytrascendencia hasta
adquirir forma de herramienta. Es un

hito clave del proceso.

OBJETIVO

Plasmar los objetivos directos e
indirectos del proyecto, el equipo y los
recursos de que se dispondran para
Ilevarlo a cabo, asi como el calendario
que se ha de seguir con cada una de
las subetapas o hitos correctamente
identificados.

METODOLOGIA
LOOP BIK



MODO DE USO

01.
02.
03.
04.

05.
06.

07.

Lista los objetivos directos que se han de cumplir para que el proyecto sea exitoso.

Ordena los objetivos directos por importancia o prioridad.

Contrasta los objetivos con otros participantes del proyecto (si los hubiera) y evalla si son realizables.

Repite el proceso para los factores de éxito indirectos (aquellos que estaria bien tener pero que no determinan el éxito o
fracaso del proyecto).

Lista los objetivos en cada entregable del proyecto y evalla la alineacidn del trabajo a los mismos.

Los objetivos se pueden reevaluar, comprobar su vigencia y actualizar si ha habido cambios significativos en

los condicionantes o en los criterios de losclientes del proyecto.

Reflexiona sobre los factores de éxito como parte fundamental durante la herramienta valoracién de los escenarios.

Factores “sine qua non” relacionados con el proyecto Factores deseables relacionados con la organizacién/proyecto
Ej: abrir nuevos canales, targets, timing, capex, volumen de negocio, Ej: aprender metodologia de innovacion, demostrar a la organizacion capacidades,
rentabilidades, share de mercado, N2 de productos, posicionamiento, escenarios, construir un caso de éxito, crear herramientas para la difusién del caso, RSC...

generacion de nuevos empleos...



FACTORES DE EXITO DEL PROYECTO

Directos

Indirectos

Factores “sine qua non” relacionados con el proyecto

Ej: abrir nuevos canales, targets, timing, capex, volumen de negocio, rentabilidades,
share de mercado, N2 de productos, posicionamiento, escenarios, generacion de nuevos
empleos...

Factores deseables relacionados con la organizacién/proyecto

Ej: aprender metodologia de innovacidn, demostrar a la organizacion capacidades,
construir un caso de éxito, crear herramientas para la difusion del caso,
RSC...



EVOLUCION
DE EMPRESA

(Conocimiento en perspectiva de la organ




TECNOLOGIA & CIENCIA

& ECONOMIA & MERCADO

& SOCIEDAD & CULTURA

INICIOS PASADO PRESENTE FUTURO
I Y DN

1. Descripcion/Sintesis de la evolucion de la compafiia/problema 2. Descripcién del problema en funcién de las tendencias




EVOLUCION
DE SECTOR

(Conocimiento en perspectiva del entorno)
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INICIOS PASADO PRESENTE FUTURO

1. Descripcién/Sintesis de la evolucién del sector/problema




ALINEACION
DE LA EMPRESA
Y EL SECTOR

(Relacion con el entorno)




1 1
. == i ¢COMO ESTA POSICIONADA
At : E(f)s : LA EMPRESA EN EL SECTOR?
// e : 1
7 2 - 1 Consecuencias del alineamiento o no con |
PR LN ] el sector 1 .
-, pe ISTTS(N I 1
7 4 1
, o0, v ! 1
/ // 2 f 1 1 1 I
;s 0 \\ f' /’ ! 1
) e S 1 1

- i NN /

71 S ’ ! 1
A e N ! 1
IO | v 1 1
4 4 0 A [ | 1

o v 7 1 1
U AT P ,/ ! 1
1y S . 1 1
I S-—-" 1 1
1 1
_ :I U o e e e e e e e - .I
-= 1 T
- o :
I S(f)E -
Vi 7 1 1
v 7 1 1
1 / 1 1
[ AR PR . .
-y ,'. / ~. : Afectacion del sector ala empresa :
LA TN - ! Consecuencias |
7 L
7 // ] .‘ 'I 'l 1 :
/ 4 \\ S s 7 I 1

-7 'I I—-.\\ A Trent 4 ! 1
//’ ,'.I 1 é- =~ \\N__,’/ : 1

o - N 1
’ P 1 \ \ 1 1
4 4 n g [ | 1

VA2 5 9 ;T !
g Vs R p / I 1
7 N ~.o - 7 1 1
L ~ R4 1 1
1 ! N o——— 1 |
! 1



RED DE VALOR

(Ecosistema de negocio)
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NICION
DEL RETO

(El reto como sistema)




1. Descripcion/Sintesis de la definicidon del reto

SVIONIAN3IL S3anlIINONI ol13d

Economi



POSICION EN
BENCHMARK

(La empresa en contraste)




EMPRESA
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1. Descripcion/Sintesis de la ficha de benchmark
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Conclus:ones del Benchmark



USER JOURNEY

(Relacion oferta/demanda en el tiempo)







ABSTACCCION

(La empre







1. Descripcidon/Sintesis del statement de abstraccién de



PARAGUAS

(La empresa vision y alcances)




DEFINICION BENCHMARK OBSERVACION
DELRETO ACTORES

ABSTRACCION
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CREAR



MATRIZ
TERRITORIO DE
OPORTUNIDAD

(Cruce.de lin n para la soluc







VALORACION
DE LA MATRIZ

(Visualizando las areas de interés)




RELEVANCIA
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TENDENCIAS
EN LA
OPORTUNIDAD

(Interpretar las el mercado)




RECURSOS DE INTERNET PARA LA BUSQUEDA DE TENDENCIAS

TENDENCIAS

www.google.com/trends

http://www.smartmoney.com/map-of-the-market

ttp://seekingalpha.com/dashboard/the macro view?source=headtabs

INNOVACION

http://www.ted.com

http://www.madrimasd.or



http://www.tendencias21.net/
http://www.google.com/trends
http://www.google.com/trends/hottrends
http://www.smartmoney.com/map-of-the-market/
http://www.marketwatch.com/
http://seekingalpha.com/dashboard/the_macro_view?source=headtabs
http://www.inteco.es/
http://www.nesta.org.uk/
http://www.ted.com/
http://www.creafutur.com/
http://www.madrimasd.org/
http://www.wipo.int/pressroom/es/

ESCENARIO

X
IMAGEN
Economia y mercado FOTO
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‘ 1. Redefiniciéon de la oportunidad



ESCENARTIOS "DE
OPORIU NIDAD

(Detallando los factores de g eportunidad)



¢QUE ES?

Es una matriz que consolida la informacion
obtenida del drea de exploracién y de las
tendencias de las tres esferas, estableciendo la
estructura del escenario de oportunidad.

OBIJETIVO

Modelizar la oportunidad en términos de los
cuatro factores que las componen (actores,
necesidades, contexto de uso y solucidn).

METODOLOGIA
LOOP BIK



o Origen informacion

o Destino donde se emplea la informacion

O

MODO DE USO : ' o)
OBSERVACION

01. Identifica los actores (stakeholders) que participan en la oportunidad. ACTORES

02 Para cada uno de los actores identifica la necesidad que tiene y se puede
" satisfacer.

03, Paracada necesidad identifica el contexto de uso (espacio y tiempo en el que

se satisface la necesidad).

04. Con la matriz de ANCUS resuelta, configura en qué consiste la solucién de la e "
oportunidad, en términos de cdmo resolverla. ( ) E *

TENDENCIAS EN
LA OPORTUNIDAD

ACTORES NECESIDADES CONTEXTOS DE USO |
o 0 L 1 B i
| Lo 1
' [ 1
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s \ o 1 BENCHMARK




MODO DE USO

01. Identifica los actores (stakeholders) que participan en la oportunidad.
02. Paracadauno de los actores identifica la necesidad que tiene y se puede satisfacer.
03. Ppara cada necesidad identifica el contexto de uso (espacio y tiempo en el que se satisface la necesidad).

04. Con la matriz de ANCUS resuelta, configura en qué consiste la solucién de la oportunidad, en términos de cémo resolverla.

ACTORES NECESIDADES CONTEXTOS DEUSC
. |
. I ‘
' [ i
. R J
.___ S




ACTORES NECESIDADES CONTEXTOS DEUSO




VALORACION
DE ESCENARIOS

(Relevancia y pertenencia de las soluciones




ESCENARIO
VALORACION

DE Resistencia alcambio

E s c E N A R I o s delaorganizacién

CRITERIOS _
DE el 8

VALORACION !

Barrera 3

HOJAPARA alacopia
CADA
EVALUADOR

Notoriedad /Impacto
Imagende marca

ESCENARIO

Resistencia alcambio
dela organizacién

Ausencia
decompeti- 3 a
2
Barrera 3
alacopia

Notoriedad /Impacto
Imagende marca

Potencial econémico

3
2
1 2M
3
2
1
1
2
3 Vlab.
1 Tecnol.
2
3

Complementariedad
con negociosactuales

Potencial econémico

3
2
1 ™M
3
2
1
1
2
3 Viab.
1 Tecnol.
2
3

Complementariedad
con negocios actuales

ESCENARIO

Resistencia alcambio
delaorganizacién

Ausencia
decompeti- 3 "
2
Barrera 3
alacopia

Notoriedad /Impacto
Imagende marca

ESCENARIO

Resistencia alcambio
dela organizacién

Ausencia
decompeti- 3 2
2
Barrera 3
alacopia

Notoriedad /Impacto
Imagende marca

Potencial econémico

3
2
1 T2M
3
2
1
1
2
3 Vlab.
1 Tecnol.
2
3

Complementariedad
con negocios actuales

Potencial econémico

3
2
1 M
3
2
1
1
2
3 Viab.
1 Tecnol.
2
3

Complementariedad
con negocios actuales

ESCENARIO

Resistencia alcambio
delaorganizacion

Ausencia
decompeti- 3 B
2
Barrera 3
alacopia

Notoriedad /Impacto
Imagendemarca

ESCENARIO

Resistencia alcambio
delaorganizacién

Ausencia
decompeti- 3 5
2
Barrera 3
alacopia

Notoriedad /Impacto
Imagende marca

Potencial econémico

3
2
1 M
3
2
1
1
2
3 Viab.
1 Tecnol.
2
3
Complementariedad
connegociosactuales
Potencial econémico
3
2
1 ™M
3
2
1
1
2
3 Viab.
1 Tecnol.
2
3

Complementariedad
con negociosactuales
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CONSTRUIR



PONDERACION

(La estrategia de




De forma AdHoc se desarrollan las graficas de andlisis yse decide la estrategia de la compaiiia en términos de lanzamiento.

HES




PROTOTIPADO

(Materializar y VValidar una hipotesis)




MODO DE USO

01. Define las hipdtesis fundamentales de la propuesta de valor a ser verificadas. Elementos clave de la solucién (ANCUS).
02. Define los elementos a prototipar.

03. Define los actores testers del proceso de prototipado.

04. Define el modelo de prueba, rellenar matriz MPV.

05. Define el método(s) de prototipado de las funciones/hipdtesis a testar e iterar la secuencia MPV.

Prototipado

Q)

Solucién

Test con usuarios



TEST DE
USUARIO

(Materializar y Vlalidardna hipotesis)




MODO DE USO

01. Define las preguntas clave a los actores a partir de las especificaciones de necesidades, contexto de uso, atributos y solucion.
02. Preparala mejor herramienta de consulta para contrastar las preguntas y respuestas con los stakeholders clave.
03. Evaltay debate en equipo si los resultados son suficientes para cada atributo del prototipo y a la valoracién global del prototipo.

04. Enfuncién del resultado se pasa al siguiente punto o se itera hasta definir viabilidad.

Test

Conceptualization Implementation

Servicios

Interfaces * :

digitales
a1
Productos - &
e i Froblype Pro-Sones |
Open l%e mind Concept Evaluuuon Solution l?‘rolotypcs Producuin
Cantldad
A nivel conceptual los test deben Cuando el producto estd definido Cuando tiene un nivel de
ser internos utilizando las pero no acabado, el Test puede concrecién alto, se puede
capacidades de conocimiento  relazarse con los actores que seran  comenzar a testar en muestras
interno de la compafiia para potenciales usuarios del sistema mas masivas y libres a nivel de
generar feedback de valor parael pero en entornos muy acotados contexto.
producto (Focus groups, one day..) La realizacion de pilotos es clave

tanto para asegurar el éxito del
producto como para comprender
mejor a los usuarios
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MODO DE USO

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

Test con
usuarios

Transforma las necesidades y contextos de los actores en prestaciones/ funcionalidades para el producto o servicio
Cuando los actores compartan prestaciones idénticas, unificalas. Si son similares, explicita las diferencias o matices.
Complementa o aiflade las prestaciones necesarias y asdcialas a los actores respectivos.

Con la lista completa de todas las prestaciones y funcionalidades del escenario, inicia la definicion de minimas prestaciones
necesarias y viables para una versién o gama basica, en funcidon de la importancia/peso de actores en el escenario.

Desarrolla el debate de asignacion de prestaciones bajo los criterios del Kickoff, Valoracién de escenarios y Matriz MPV.
Repite el proceso de distribucion de prestaciones en las columnas de las versiones/gamas 2, 3...

Desarrolla el debate de implementacion/prototipado de las versiones, fases de proyecto o familias/gamas de producto segun la
estrategia definida (Conclusiones de las Valoraciones de escenarios y la Ponderacidon de escenarios).

Prototipado

IMPLEMENTACION

Precision

DISENO

Solucién

Creacion

CONCEPTUALIZACION
El proceso de y arquitectura de portfolio y funciones, estd durante todo

el proceso. Pero se establece la base desde la primera etapa de conceptualizacidn. Se verifica y modela
durante el proceso
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¢QUE ES?

Es una parametrizacion de los factores
que conforman un escenario, asignandole
valores a las expectativas de los actores
del escenario para satisfacer la necesidad.

OBIJETIVO

Es la propuesta de valor (solucién de
producto o servicio) con la mejor relacion
coste de oportunidad para el momento de la
empresa y el mercado.

Mads que el analisis de las propiedades o
funcionalidades minimas del producto para
lanzar y aprender, en el MPV se analiza el
potencial de mercado (Oferta / Demanda) en
funcién del tiempo (Momento).

Concluyendo cuales son los ‘tempos’
momentos de salida, de las calidades y
funciones que configuran el producto o
servicio en sus diferentes etapas.

METODOLOGIA
LOOP BIK

B
s



MODO DE USO
01. Los ranks definen el nivel de importancia segun el escenario (1-3 o 1-5).
02. Actores (2 N2, 1 Mkt, 5 Retailers, 4 User...).
03. Necesidades (5 Comparar, 5 Configurar, 4 Personalizar, 3 Identificar, 2 login...).
04. Contextos de uso (5 AppStore-Moévil, 4 Tienda online-Mévil, 3 Tienda-PC 2 CallCenter...).
05. Solucién (5 Preconfigurado a casa, 2 Configurar en tienda, 3 Conf. en remoto ...).
06. Los test son la valoracion del usuario acerca de esa necesidad-funcién, contexto, solucién.

07. Laproductizacién de prestaciones-funciones responde a los criterios de ponderacién del escenario y la evolucién de las
valoraciones MPV.

CRITERIO T2M
ESCENARIO [ CRITERIO § o mncurmecrusa pontrovio
e
Rank Rank Rank Rank Rels Rell
= = o e I e e B

Contexto1
Necesidad A
Contexto 2
Contexto1
Necesidad B
Contexto 2
o Contexto1
Necesidad C
Contexto 2
Contextol
Necesidad A
Contexto 2
i Contexto1
Necesidad B
Contexto 2
, Contextol
Necesidad C
Contexto 2
Necesidad A Contextol
Contexto 2
Contextol
Necesidad B
Contexto 2
5 Contextol
Necesidad C
Contexto 2
Contextol
Necesidad A e e
: Contextol
Necesidad B
Contexto 2
. Contextol
Necesidad C
Contexto 2



Actor

CRITERIO
R
(ESPACIO/TIEMPO)

Rank
Actor

NECESIDADES/FUNCIONES

Necesidad A

Necesidad B

Necesidad C

Necesidad A

Necesidad B

Necesidad C

Necesidad A

Necesidad B

Necesidad C

Necesidad A

Necesidad B

Necesidad C

Rank
Need

Contexto 1
Contexto 2
Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1l
Contexto 2
Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1
Contexto 2
Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1
Contexto 2

Contexto 1

Contexto 2

Contexto 1

Contexto 2

Rank
cdU

X

X

- SOLUCION
X

X

Rank
Soluc

X

X

é?

CRITERIO T2M

DE ARQUITECTURAPORTFOLIO

CATEGORIA

Release
2

Release
1
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A TENER EN CUENTA:

En ocasiones, la valoracion de escenarios por si sola no permite determinar los escenarios a priorizar, en estos casos
es recomendable definir un nimero reducido de pardmetros de decision y graficar las soluciones en base a dichos
parametros. La visualizacidn grafica puede ser muy util para la tomas de decisiones en equipo.

(Caso Industria)
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Valoramos los escenarios
segln los criterios de
decision

Priorizamos
escenarios segun
los factores
escogidos
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1 Se define potencial y
urgencia como los
factores mas importantes
para la priorizacion de los
escenarios
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CONSTRUIR

PROTOTIPADO (Caso Industria)

Soluciones enfocadas a ofrecer productos y servicios en base a

Distribucion
Generalista

Capacitador de ecosistemas
adaptados para la fabricacion
compleja

tquipamiento Adaptacion Entorno

Personalizado Sofisticada Inteligente

una plataforma estandar con médulos personalizables

Aumento de gama
Fabricacién de marca blanca
Fabricacidn para terceros

EQUIPAMIENTO PERSONALIZADO

CONTEXTOS DE
uso

ACTORES NECESIDADES

v

Plataforma estandar

Modulos personalizables

25 98 ol




EJEMPLO SIMPLIFICADO DE LOS PASOS EN EL DISENO Y DESARROLLO DE LA MAQUINA

EQUIPAMIENTO PERSONALIZADO

APARIENCIA GENERAL
ACTORES MECESIDADES DAL L
uso
ATRIBUTOS DE LA SOLUCION . D
Bases con cantos Estructura sdlida y
Expertos laterales redondeados uniforme, limpia y
CONOCIMIENTO Calidad Seguridad Innovacidn simple

Colores: Negro y gris oscuro

Hi

PROTOTIPADO (Caso Industria)

Facil
Adaptable

VERSATILIDAD Ergonémico Construccion a partir del Versatilidad de la

Cémodo mddulo base. Toda longitud
Colores: Verde unidn con cambio
profundidad ira
redondeada
Facil —

Simple
USABILIDAD Obvio

Acentos de color ——

Colores: Verde y gris Versatilidad entre Construccitn

combinando madulos

evolutivos integrados en
un madulo base

madulo base y madulos
secundarios
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CONSTRUIR

TEST DE COMPONENTES CRITICOS TEST DE USO

Identificacion de los elementos criticos en el disefio y del Se analiza el resultado de mecanizar productos diferentes
comportamiento de los mismos en situaciones y manipulaciéon y se comprueba la facilidad de uso para el usuario y la frecuencia de
extrema. errores para verificar que estadisticamente

el resultado se encuentra dentro de los parametros.

=d
r
.
v
¥
v
9
¥
L
'
4
4
b
4
¥
v
4
¢

TEST DE MATERIALES Y ACABADOS TEST PRE-PRODUCCION

Se comprueba la resistencia de los materiales externos de la maquina. La maquina se somete a pruebas extremas de inputs (peso, voltaje,
uso extremo...) y condiciones (temperatura, humedad, ...).
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Presentacion de PowerPoint

INSTRUIR

Actores claves _
Son aquellos que determinan los parametros que ha de tener

Para este caso se ha hecho una simplificacion y se ofrece un ejemplo de
actores clave en la toma de decisiones.

Director comercial.
Director de nuevos desarrollos.
Usuario tipo de productos de fabricacion masiva.

R A

Usuario tipo de productos de fabricacion a medida.

PRODUCTIVIZAR (Caso Industria)

Los resultados de cada prueba se contrastan con las necesidades o
requerimientos de los actores claves y en dependencia de como estos se cumplen
se realiza el lanzamiento del producto.

40
ar
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CONSTRUIR
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Usuario Director Nuevos Director

producto masivo

Usuario producto

Comercial

a medida

ESCENARIO Equipamiento perso do

& Rank
Test SOLUCION oiuc

WECESIDADESSFUNEIONES

Adaptabilidad a
produccidn gran escala

Versatilidad a cartera
clientes

Adaptable a
Servitizacian
Competitividad en
precio

Mejora velocidad de
mecanizado

Estandarizar
funciones criticas

Calidad en
grandes lotes

Minimo
mantenimiento

Soporte 24

horas

Maximizar funciones

Pagar solo por lo que
uso

Soporte en temas
complejos

CONTEXTOS DE USO
[ESPACIOF TIEMAFON

Rectificados
Perforado
Automaockon
Aeroespacial

No CAPEX

Pago por uso
Piezas genéricas
Componentes no Crit.
Sistemas de
rectificado
Cambio cabezales

Fijacion piezas

Desgaste herramientas

Mantenimiento
preventivo

Puesta a punto
4 turnos
Amplia gama

Orientado a prototipo

Clientes
orlentados a I+D

Proyectos complejos
Clausulas penalizacidn

2
1
2
3

Maguina base

Modula A
Médula B

Médulo C

Maguina base

Modula A
Mdodulo B

Mddulo C

Migquina base
Modula A
Médulo B

Modulo C

Maguina base
Modula A

Madulo B
Médulo C

Logos

Ciolores metalizados
Pantalla 3x4
WIFI

Pamel control

Armario

Motor trasero

- Re'l‘"e 2

Release 1
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CONSTRUIR
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A TENER EN CUENTA:

A pesar de no ser excluyentes si que se puede establecer una prioridad de implantacién. En este caso BeFit ha
decidido priorizar los escenarios con una alta legitimaciéon, es decir, mas cercanos a la propuesta de valor actual, y
que representen una menos inversidn.



CONSTRUIR

PONDERACION (Caso Retail)

Social — El Club

Estética -
Espacio de moda

p
Competicion -
Plataforma
profesional

Foco en el fitness

1

Salud — Servicio
de atencion al
cliente en tienda
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CONSTRUIR Solucion salud

Uiiarios que entienden o finess Practics fitness para sicantsr o £n el gmnasio, no sabe como utikzar

oMo U Medio o herramients pere i X
MINTENes © recLSerer 1 sohud marzener i saiud que quiere tas drerentes maquines

Quiere hacer io suficiente para estar £n 12 ienda, no sabe QUE COMEIAr para
bien s pasarie fos ejercions que je ha recomendado of
madco

Promotor de momentos de Necesna escontrar und mocvacido para £ 1 tends Compars precos ye gue no
H ié 3 converty el ftaess en una ruting Quiere gastar mucho dinero
realizacion personal a través del
fitness G sobre
y &l maserial que necests

Ecommmrce Atributos de la solucion:
*  Dindmico Fresco Luminoso

Los atributos permiten al usuario reconocer sus valores y la satisfaccion de sus
necesidades en la solucion y por lo tanto han de estar en linea con estos elemento.

OBJETIVO: PROMOCION DE LA SALUD

Nutricién

CANALES

Disefio y puesta en marcha de un espacio contextual con
5 2 Ropa y calzado _
equipo de fitness para ofrecer un servicio integral que incluya /_:g’]
productos nutricionales, ropa, gadgets y otros que L
contribuyan a la mejora de la actividad deportiva con fines o
saludables. = ,
Foco en los resultados (mejora salud) por encima del producto X < Sf;:’::f d‘:“
o el servicio individual. Disefio de tres paquetes de productos - - rendimiento
preconfigurados . 5-1_252_:: A P Catilogo digital

(pack experto, pack resultados y pack iniciacién). ‘ RTpRaio

Espacios y contenidos integrados para comunicar al usuario el programa integral de
La solucion determina la naturaleza del prototipo. salud.
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Dispositivos y
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COMNSTRUIR
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DISENO DE UN PILOTO PARA EL CORNER

Disefio de prueba piloto

Lugar: En tienda emblema en centro urbano
Duracion: 1 mes
Elementos a medir:

* Trafico: Numero de clientes, flujos en tienda, tiempo dedicado
a cada area

* Conversion: ¢ Cuanto compran de los que entran?

* Nivel de impacto: Ventas en cada zona tematica

Método de mediciéon: Camaras, analisis de ventas, observacion
directa, entrevistas.

1’2; Mutricidn
=
LR
o
Ropay calzade 1 \/
-k I. -’
SN 7

o TN

Dispositivos y
software de
control de
rendimiento

Maguina
fitness

Catdlogo digital
ampliado

Fig. Esquema del flujo principal de movimiento y las ventas dentro del corner en un dia de la
prueba piloto.

Los resultados de la prueba se han de comparar con la tienda espejo o
de referencia para analizar como se cumplen con los requerimientos.
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CONSTRUIR

{% e P Nutricién

actualiza para ajustarse a los requerimientos de los actores

En el caso de BeFit se cuenta con cuatro actores claves, dos internos y dos

externos.
Dispositivos y 1. Director general.
software de
control 9 2. Director de marketing.

rendimiento

Extiiom (g Usuario tipo de salud proactiva (aquel que busca

activamente hacer deporte para mejorar su calidad de

f Nutricidon Vi da).
j Area de consulta 4.

Usuario tipo de salud reactivo (el que accede a BeFit

ampliado

PRODUCTIVIZAR (Caso Retail)

catzado ‘ % redirigido por un externo como un médico.
) : Los resultados de cada prueba se contrastan con las necesidades o
D;;fx‘:;"‘:e" requerimientos de los actores claves y en dependencia de como estos se cumplen
control de se realiza el lanzamiento del producto o servicio.

rendimiento

Catilogo digital
ampliado
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CONSTRUIR

ESCENARIO Salud
Rank Rank

Rank COMTEXTOS DE USE Rank
Heed Test [ESPACIOS TIEMPO) cdU

- Release 2 Release 1

MECESIDADES/FUNEIONES

Nota: La tiendo espejo s una tienda histdrica tipo gue sirve de comparativo para medir la efectividad de la solucidn.

2 5 Medir contra 4 4 Experto online
Aumento facturacion tienda espejo
- 1 5 3 Distribucidn 1 Experto fisico
e
"E = 3 3 4 Medir contra 4 2 Distribucién 2 Descripcidn producto
a Mejora rentabilidad i 1
2 ) tienda espejo 5 5 Distribucién 3 probador
(==
= Mejora modelo 2 3 Medir contra tienda 4 4 Pantallas
rentabilidad espejo 5 E] Interacclén con app
-~ mMedir contra tienda
E Aumento n® 2 3 espejo ! 3 5
dr o e Tickets 4 4 Distribucion 1
LT = = _ )
o E = 2 Mejora Ticket 3 5 Medir contra tienda 3 5 Distribucién 2
o > = medio espejo 3 a Distribucion 3
v -
=] o E 1 4 Medir contra tienda 3 5
5,'.'_. Mejora NP5 espejo 5 -
= Todo en un espacio 5 4
= 2 Facilitar la actividad 3 4 pact
= — Momento compra 3 4 Distribucidn 1
e
= E 3 Medicién de los 3 a Fost-deporte 4 5 Distribucidn 2
o o resultados Mawvil 3 5 Distribucitn 3
- =
< -E Comparar con . Post-deporte 5 3
= i otros usuarios 1 nAdwvil 5 4
Post evaluacidn 5 4
o Guia para empezar 5 5
E rutina Cambio estilo vida 5 3 Distribucidn 1
=
a 1 ) Inicio deporte 4 4 Distribucidn 2
Facilitar rutina 3
-: Compatibilizar con trabaje 2 4 Distribucidn 3
=
® Medicién de la 5 5 Post deporte 5 4
evolucidn salud 3 3



Referencias:

- BIK Idea (www.bikceei.com)
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