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Retos por Learning Foco en el desarrollo y
misiones by doing resultado de los retos
d E
Desarrolio Practicar, Actividades de
de capacidades sintetizar e gamificacion
en innovacion iterar

Expertos en innovar
y transformar
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Interactividad con
expertos nacionales
e internacionales

Innovacion
continua
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Design
thinking
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Product
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innovacion
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innovacion y
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@ Lean startup

y alineacion
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Empatia

Q

Descubrir

Explorar y descubrir,
nuevo conocimiento

con una mente abierta.

Identificar nuevos
conocimientos
centrados en los
actores

Definir

Encontrar problemas

que valga la pena
resolver

Maximizar el valor a
aportar

Idear

¢Y si...? Incremental,
radical - una gama de
opciones

Pasando al espacio
en blanco

Prototipar

p

Prototipar

Iterar, probar, pivotar
y comprobar

Creando compromisos
de usuario superiores

Validar
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Propuesta de valor,

focus groups,

ecosisterna, métricas,

caso de negocio

Foco en el valor
empresarial
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En el Programa utilizamos herramientas que permiten a los integrantes de los
equipos descubrir y definir los retos desde perspectivas diferentes

Herramientas utilizadas para:

o Empatia & 4 Definir

Etapas:
Empatia y Definir

Lluvia de ideas, agrupacion por afinidad,
analisis, investigacion, generacién de
supuestos por validar.

Propésito:

Definir qué informacién nos hace falta del
reto conociendo su contexto y estado
actual, alineando al equipo en
conocimientos, identificando actores que
influencian motivaciones, necesidades y
mapeando la experiencia de usuario

Input

Artefacto de definicion del reto, equipo
multidisciplinar, Investigaciones,
benchmarks, vigilancia tecnoldgica

Output

Personajes con puntos de dolor,
motivaciones a lo largo del ciclo del reto,
redefiniciones del reto

Empatizar con el Reto y Definirlo desde otras perspectivas

Empatizar con el reto Reto 1- <escribir nombre del reto>

e

<Prequnta>

<Prequnta>

<Prequnta>

<Prequnta> <Preaunta> <Prequnta>

icion y caracterizacion de actores

:ién de actores: Identificacion de

Mapa de empatia

1ing (B): Cada QBué ¢ 1o que
e proporciona uno o i enten 7
yres que estén s
; 0 tengan relacion o
tados (o cualquier
,,,,,,,, o 0) con el reto. Qué escuchan? Qué perciben”
sstering (AC): Agrupar .
s segun diferentes ‘
1 diferentes zonas del
mo por secciones y/o N
0
decidi entre todos ug dicen y hacer!
tas de el
Acercar al reto (el centro) los
actores, por ejemplo, con mas
influencia o mas afectados.Los
participantes pueden decidir Estuerzos Resultados
aumentar el nimero de actores, - S e
Conociendo a los actores
Selecciona uno de los actores personajes
que consideras es relevante en el
desarrollo del reto sobre el cual estas O [Nombrel O [Nembrel O [Nombre]
. o Descripcion corta del actor Descripcion corta del actor Descripcion corta del actor]
trabajando y haz su descripcion.
Describe desde la perspectiva del actor 66 Citadesdela perspectiva del ctor 66 Citadesde la perspectiva del actor 66 Citadesde la perspectiva del actor
(ponte en sus zapatos) su necesidades. tor 1
Describe sus metas y motivaciones.
Describe sus miedos y i Etapas <Etapa 1> <Etapa 2> <Etapa 3> <Etapa 4> <Etapa 5>

Describe las tareas que realiza para
alcanzar sus objetivos.

Que podemos nosotros entregarle para
alcanzar su éxito.

Metasy motaciones.

nn dony rustraciones

~

Miedos y trustraciones

Tareas y ticicas

Toresy tictcas

Necesidodes

m«w-«-




Ensefiamos a los participantes el uso de herramientas para retar a los

equipos a pensar diferente, pero siguiendo métodos que lo facilitan

Herramientas utilizadas para:

Etapas:

Idear

Analisis del reto o ideas solucion
Propésito:

Realizar un analisis a partir de las preguntas
principales para hallar aspectos relevantes
del reto, plasmar las ideas convergentes en
conceptos a través de los aspectos
principales para buscar un diferencial y suplir
las necesidades y oportunidades, captar
insights y retroalimentacion por parte de los
actores involucrados en determinada etapa.

Input

Conocimiento previo o contexto de la razon
del problema/reto a resolver. Conceptos de
idea solucion con una novedad, informacion
y conocimiento del entorno interno y externo.

Output

Agrupacion y aspectos relevantes del reto a
partir de las perspectivas mas importantes a
abordar en la siguiente etapa por el equipo de
trabajo, idea inicial de la propuesta de valor.

-

Ay,

~ A~
@\
-

|dear

|deas disruptivas para darle solucion a los problemas del reto

SCAMPER - Think out of the box con los retos identificados
« s

AACCIONES

5W2H - Brainstorming y Affinity

Brainstorming en 5W2H

Por qué? Qué?

<Reto / solucién a analizar>

Cuéndo? Quién? Cémo?

Dénde?

Cu

ianto?

Focus Group

el o
Cada participante
o l:l proporciona uno o varios
posibles retos o soluciones
e O N o
Lienzo de Modelo de Negocio
'2H.
B rinci / B Actividades Clave B Propuesta de Valor Il Retacion con los ciientes | [Ell segmentos de clientes
liados
el
y se
de
I8 Principates recursos B canates
I estructura de Costos [ Fuente de Ingresos
L ¥V—

‘nsiones

Iteracion 1

Iteracion 2




Nos apoyamos en herramientas para animar a los equipos a experimentar
y romper paradigmas

Herramientas utilizadas para: 3% Prototipar

Elaborar un prototipo de la solucion utilizando herramientas no

o convencionales.

a pas . Crea un Storyboard (40 min)
P rOtotI p ar Value Proposition Canvas . e [:s:.m L Eacers 03
Propésito: - e T

eDefinir una estructura de historia que sea
conveniente para las presentaciones

e Definir el perfil del cliente en términos de
trabajos, dolores y ganancias y después
definir la propuesta de valor a partir de las
definiciones del perfil del cliente.

e Obtener diferentes perspectivas que
permitan realizar refinamientos efectivos.
e Utilizar herramientas disruptivas y
novedosas que reten la creatividad de los
equipos para elaborar prototipos de forma

no convencional
Input

[}

Storyboard

N La estructura narrativa
e
rrativo dramatico o una estructura narrativa que puede ayudarte como guia para
a estructura para mostrar cémo su idea ayudaria a su persona a lograr su objetivo
s a cada parte. Familiaricese con esta estructura para que pueda usarla en los

La Piramide de Freytag es un arco
redactar tu historia. Puede aplicar
r iendo las preguntas asign

Propdsito de idea que se quiere comunicar,
propuesta de valor o value proposition canvas
+ Equipo de trabajo.

Output

Estructura l6gica de historia o narrativa,
documentacion del prototipo




Finalmente los participantes construyen un roadmap Lean Startup mediante la agrupacion, clasificacidén y priorizacion de
hipotesis para definir tareas, objetivos y resultados clave que se requieren a corto, mediano y largo plazo

Herramientas utilizadas para:

Etapas:

Probar
Propésito:

Estructurar, clasificar y priorizar
hipétesis; definir objetivos,
resultados clave y tareas que
habiliten la construccion de una hoja
de ruta que permita ir validando en
diferentes periodos de tiempo todas
las cosas de las cuales tenemos
incertidumbre.

Input

Grupos de Hipotesis refinadas,
clasificadas y priorizadas

Output

Obijetivos, resultados claves,
actividades y mapa de ruta.

Disefie

sus Experimentos con la Tarjeta de prueba

Y Validar

Trazar objetivos claros para validar nuestras hipoétesis

tarjetas de hipdi
radar para defini

tareas y/o actividades
que se deben realizar para validar cada
una de las hipétesis, priorizando las

d

o s del radar
colocando las prioritarias hacia el centro
del radar y las menos prioritarias alejadas
del centro

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaa
Radar
Hipotesis Hipotesis.
Radar:
Hipotesis
eocamiporess| | Objotivos Etap 18| | Resuita Etapaz || Resultodos Etapa3i | Resultados Una vez se ha utilizado el machacador de
Clay * Cllv.P“ CXIV.PO ideas junt i

Hipotesis

el M

Objetivo

Resultados clave para otro

Resultados clave para otro
Objetivo

Resultados clave para otro
Objetivo

..........
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El proceso de pensamiento de diseno

El pensamiento de disefio es un enfoque repetible, probado y riguroso que se aprovecha mejor cuando el problema se basa en las
personas, en un entorno de necesidades cambiantes y requisitos indefinidos.

Q

Descubrir

Explorar y descubrir,
nuevo conocimiento

con una mente abierta.

Identificar nuevos
conocimientos
centrados en los
actores

Definir |dear
Encontrar problemas &Y si...? Incremental,

que valga la pena radical - una gama de
resolver opciones

Maximizar el valor a Pasando al espacio en
aportar blanco

%s
p 3

Prototipar

Iterar, probar, pivotary
comprobar

Creando compromisos
de usuario superiores

Fedes@
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Validar

Propuesta de valor,
focus groups,
ecosistema, métricas,
caso de negocio

Foco en el valor
empresarial
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Business Model Canvas

Tienes en tus manos una gufa para visionarios, revolucionarios y retadores
que quieran desafiar los anticuados modelos de negocio y disefiar las empresas
del futuro. Un libro parala ...

Generacion s
de modelos
de negocio <=

ESCRITO F

Alexander Oster H & Yves Pigneu
DISENADO POR

Alan Smith, The Movement

TRADUCIDO POR
Lara Vazquez Cao

CON LA PAF\II IPA( !O’\J DF
470 colaboradores de 45 pa
y 18 colaborador sh spanoa

utor
ricanos e \at aduccién

A
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El Business Model Canvas
fue creado por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur
en 2008, como parte de su
tesis doctoral. Se dieron
cuenta de que los modelos
de negocio eran dificiles de
entender y describir de
manera clara y concisa, por
lo que desarrollaron esta
herramienta para simplificar
el proceso.
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Back Actividades Propuesta Relaciones  Front
stage clave @ de valor con clientes Stage
Socios "ﬁ’< X& o Segmentos
clave ~ de clientes
% ~{C X \
1 ﬂ )
Estructura | Fuentes de
de costos ingreso
Recursos Canales
clave e
reseson> 8 | 555 | socoin
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BOGOTA
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EtapaS' Lienzo de Modelo de Negocio
1 1 Diligenciar cada una de los bloques que componen el Principales socios / Actividades Clave Relacién con los clientes n Segmentos de clientes
P rOtOtI pa r’ Va I Id a r Business Model Canvas: a . P n u RropuestaiceiValoy n
aliados
. 1. Segmentos de clientes: se refiere a los grupos de clientes
Modelo de negocio 105 Que se difge el negodi,
Es importante conocer sus necesidades y deseos para
poder crear una propuesta de valor atractiva.
2. Propuesta de valor: es la propuesta unica de valor que
- - ofrece el negocio a sus clientes. Es importante que sea
P ro pos Ito : clara, simple y facil de entender.
3. Canales: se refiere a los canales de comunicacion y
1 distribucion utilizados para llegar a los clientes. Incluye tanto
Plasmar las ideas convergentes en e e
4. Relaciones con clientes: se refiere al tipo de relacion que
conceptos a traves de 9 aspectos
. . . . el negocio tiene con sus clientes. Puede ser personal, n Principales recursos n Canales
principales para buscar un diferencial y automatizado o una combinacién de ambos.
1 1 1 5. Fuentes de ingresos: se refiere a las diferentes formas en
su pllr |aS neceSIdadeS y Oportu nldades " que el negocio genera ingresos. Puede ser a través de la
venta de productos o servicios, publicidad, suscripciones,
Input
p 6. Recursos clave: se refiere a los activos, recursos y
. e capacidades necesarios para crear y ofrecer la propuesta de
Conceptos de idea solucién con una valor del negocio.Incluye tanto recursos tangibles como
. ., . . intangibles.
novedad, informacion y conocimiento del y N _
7. Actividades clave: se refiere a las actividades necesarias
1 para crear y ofrecer la propuesta de valor del negocio.
e nto moi nte rmno y eXte rno. Incluye tanto actividades internas como externas.
8. Socios clave: se refiere a los socios y proveedores que n Estructura de Costos Fuente de Ingresos
ayudan al negocio a crear y ofrecer la propuesta de valor.
Incluye tanto socios estratégicos como proveedores de
0 utp ut servicios.
. . ., 9. Estructura de costos: se refiere a los costos asociados con
Modelo de ne900|0 de |a |dea SOIUC|on la creacion y oferta de la propuesta de valor del negocio.
Incluye tanto costos fijos como variables.
del reto para todos los stakeholders.
\ed
. B\
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Key Partners (7) Key Activities (S) Value Proposition (1) Customer Relationships (4) | Customer Segments (2)
O Whe orv owr hry partreny/ seppieny WhCA by o et Sowy the Dy mode! Rt valur S0 we Sebver 1o N WA typw of relatonieg Sowy e b Fov @thom ere e Twetvng v
regure Cwr e gt e Per e of
Professional Sports | - Rental Tracking A cheaper way to Search ads Professional Sports
Leagues wear Officially Game Attendees
- - Shipping licensed sports | Social Media
Jersey Suppliers - Dry cleaning jerseystoagame | ¢ stadium - Male
Cleaners . Promotions - Adult
o ST Eliminate risk of
Stadium Shop/ - Customer Service | owning a player - <$100k income
Vendors jersey who is
Key Resources (6) traded - Attond 10+
Pre-paid Envelope J--‘-..».............,-..........- games per yr
—— Channels (3)
e Jersey Inventory Provide alternative | = = oo =
USPS/Fedex/UPS to purchasing
Warehouse counterfeit jerseys | Website
Vendors
Ticket Websites
Direct Mail
Cost Structure (9) Revenue Streams (8)
WS arw onr (OM Srveny PO A 3 e P et adhng 19 poy o Now o] ey '8E 12 POy W 1A ameust
Warehouse, shipping, cleaning, logistics tracking, Annual Subscription Model
website development/maintenance
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@f\ PRODUCTIVO Key Partners (7) Key Activities (S) Value Proposition (1) Customer Relationships (4) | Customer Segments (2) -
O N 5 e by P TN, gy Whad by o D wlws dows e by wode WG e B ww e e T T MRSt fypw of Tt Ao R e b I e I R s Ko ind
rewwre e steere gt regme of o
+
Professional-Sperts | - Rental Tracking A cheaper way to GET - Search Ads, Professional Sports
Leagues - Shipping wear Officially Partnerships, At Game Attendees
Licensed sports stadium promotion
Jersey Suppliers - Dry cleaning jerseys to a game - Male and Female
KEEP - Customer
Dry Cleaners - Marketing Sarvice y - Young Adult
Eliminate risk of 18-30
W - Customer Service wn‘n‘ a ﬂmr GROW - Referral
Vendors jersey who is Program - <$100k income
Resources (6
Pn-pald Eﬂ"bp. ::-'-m-v-na Lc)ohhnd-i traded - Attend >10% of
Suppliers L mw () home games per
Jersey Inventory Provide-altermative | 0 T T ye
USPS/Fedex/UPS to purchasing
Warehouse counterfert yerseys Website - Casual sports
Logistics system Stadium Shops/ fons
Vendors
Ticket Websites
Direct Mail
Cost Structure (9) Revenue Streams (8)
WRGT arv owr (98T & wery POw T A PP Pt @hag 10 Py Ond Now eenid Ry e 1o puary on TNy st
Jerseys, warehouse, shipping, cleaning, logistics Annual Subscription Model
tracking, website development/maintenance, ’ a .
customer service employees oy por Rents

*
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Jersey Suppliers Rental Tracking SPORTS JERSEY GET - Search Ads, Professional Sports
Partnerships, At Fans
Shipping OWNERS
Dty Clesaers - Flexibility to stadium promotion
Pre-paid Envelope | Dry cleaning change jersey KEEP - Customer | SPORTS JERSEY
Suppliers Markets - Eliminate risk of | Service OWNERS
USPS/Fedex/UPS owning jersey o
Customer Service who is traded GROW - Referral/ - Kid to Young
-lnmn' Reward Program Adult 13-35
— SINGLE GAME e e
e R = SINGLE GAME
Jersey Inventory ATTENDEES = ATTENDEES
Warehouse - Cheaper way to - Male and
wear jersey to a Stadium Shops/ Female
Logistics system game Vendors - Young Adult
Ticket Websites 18-30
- Casual fan
Durect Mad
A R e |
Cost Structure (9) Revenue Streams (8)
Wt o e Ot Brwery 'mmnntw.‘qnnﬁbﬂﬂ'p---—-ﬂ-w'
Jerseys, warehouse, shipping, cleaning, SINGLE GAME ATTENDEES  SPORTS JERSEY OWNERS
logistics tracking, website development/ - Pay per Rental - Annual Subscription
maintenance, customer service employees

*
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e T it | ey it | . ey | S

s el wrtarmer wgrrent eguee of
Jersey Suppliers Rental Tracking GET - Search Ads, Professional Sports

Shi mm“ Partnerships, Social | Fans
Dry Cleaners pping - Flexibility to Media, At stadium
Pre-paid Envelope | Dry cleaning change ,.?,,, RERSIE SPORTS JERSEY
Suppliers Marketing - Eliminate risk of | KEEP - Customer OWNERS
USPS/Feden/URS owning jersey Service - Male

Customer Service who is traded GROW ~ Referrals - Kids to Young

—::.'. m.. Reward l:m:r::nm ragoni
. Channels (3)
SINGLE GAME i SINGLE GAME
Jersey Inventory | ATTENDEES — ATTENDEES
Warehouse -Cheaper wayto | Website - Male and
wearjerseytoa | yieket-Websites Female
Logistics system game - Young Adult
18-30
- Casual fan
“
Cost Structure (9) Revenue Streams (8)
ARGt 2% o (WAl & ey Mow T 4 e b gt adieng 19 pay sl Novw wenid Ay B0 1o pay oi TR et
SPORTS JERSEY OWNERS

Jerseys, warehouse, shipping, cleaning, SINGLE GAME ATTENDEES )
logistics tracking, website development/ T Sar Bantal Annual Subscription
maintenance, customer service employees $200

*
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Key Partners (7) Key Activities (5) Value Proposition (1) Customer Relationships (4) Customer Segments (2)
WG v o Loy POV L ST :::'n-m-nnuw r::.-vm.- ::ﬂ'.::.‘u:ﬁ.aum P @ ot we (wetrg vl
Rental Track . Qo Professional Sports
Jersey Suppliers "8 | spomrssemsey | GET-SearchAds, | -0
Partmerships, Social
Dry Cleaners Shipping OWNERS : :
- Flexibility to Media, Arstadium
Pre-paid Envelope | Dry cleaning change jersey promotion SPORTS JERSEY
Suppliers M -Eliminate riskof | KEEP - Seniority, | OWNERS
USPS owning jersey loyalty program - Male
_Cumm who is traded - Kids to Young

Key A © GROW - Premium | Adult 13-35

WARA R e Sy et subs, Family plan

omanss Bensnmem [ Pp—— s.mum s‘“GquE

Jersey Inventory | ATTENDEES e ATTENOEES

Warehouse - Cheaper ":V to - Male and

wear h'm oa mn
Website
Logistics system game - Young Adult
18-30
- Casual fan
g —————————————————————————————
Cost Structure (9) Revenue Streams (8)
WG e o cout & Pveny trw mm AN pm A pgen e g ho pry wvd S @onad Ny LBe N gy wi T
Jerseys, warehouse, shipping, cleaning, SINGLE GAME ATTENDEES  SPORTS JERSEY OWNERS
maintenance, customer service employees Monthly Subscription,
One-Time
Fedes@

AALCALDIA MAYOR
DE BOGOTA DC.
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Disesiado para:

Promofarma.com

Disefiado por:

Antoine Kerfant

—

Socios clave

Farmacias

Laboratorios
o+

Industria parfarmacia

Business Model Canvas

Actividades clave 3(6
AN

Negociacién ofertas con
proveedores de productos

Desarrollo red de farmacias

Gestién tienda online

Recursos clave (&
Web
Logistica
Publicidad

Propuestas de valor (‘ St

Productos de
parafarmacia al
mejor precio
(descuentos)
comprados en
Internet y a
recoger en
farmacia o envio a
domicilio.

Relaciones con cliente{ )

Promociones en web
(precio)

Servicio en farmacia

(calidad)

Fidelizacion y Redes
Sociales

Canales ~—

Plataforma web

Farmacias

Segmentos de cliente E;

90% mujeres,
mayoritariamente
de 35 a 45 afos,
con hijos y con un
nivel
socioeconomico
medio, medio-alto.

Estructura de costes

Logistica

Desarrollo y mantenimiento servicio web

Escaso coste marginal, modelo escalable

Fuentes de ingresos

Venta de productos de
parafarmacia

empresaagil.com traduccion del original de  www.busii delg tion.com

e QOO ®

Fedes@ W
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The Business Model Canvas " UBER a "B AdularPioris % °*1m’

Socios (w7 | Actividades *«?'6, Ofertade i~ |Relacién con ) |Segmento de
m Clave — Clave 3= |Valor ~ |Cli ientes =% |Mercado gf
ﬁﬁ]\\_d (] Desarrollo d2 [a|Of erta de valor para usuarios: @’ T 5) 4‘ S \\ n @
@ /,// u‘“l"‘fm’”‘“ Y [Minimo Fiempo Py il?; /\‘/Ik\? ,;' P\ EO\ : I\ Aftit’
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Creadores

Alexander Osterwalder es un autor, consultor e
innovador suizo, especializado en el desarrollo y
disefio de modelos de negocio innovadores.

Yves Pigneur es profesor de la Universidad de
Lausana en Suiza, y su investigacion se enfoca
en el desarrollo de estrategias de negocios.

Greg Bernarda es un estratega y facilitador de
innovacion con amplia experiencia en el disefio
de modelos de negocio.

Alan Smith es un disefador y emprendedor que
se especializa en el diseno de experiencias
centradas en el usuario.
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Etapas:
Prototipar

Definir el perfil del cliente en términos de
trabajos, dolores y ganancias y después
definir la propuesta de valor a partir de
las definiciones del perfil del cliente

Propésito:

Comprender como un producto o servicio
se posiciona con relacién a las
necesidades y puntos de dolor del
usuario final o cliente

Input
Equipo de trabajo

Output
Equipo de trabajo

(e]

#BogotaProductiva
Entorno

Value Proposition Canvas

Perfil del cliente en el Value Proposition Canvas

« Trabajos:
Son las actividades relacionadas con nuestros productos o
servicios que los clientes estan intentado realizar en su dia
adia.

« Dolores
Son los dolores de nuestro cliente. Hace referencia a las
situaciones no agradables que tienen que experimentar
cuabdo realizan ciertas actividades.

« Ganancias
Son las ganancias de los clientes. Hace referencia a las
situaciones agradables cuando realiza las actividades.

Propuesta de valor de nuestro producto o servicio

« Productos y servicios
¢Cudl es el producto o servicios que estamos ofreciendo a
nuestros clientes para ayudarles a realizar sus actividades?

« Analgesicos
Antes he descrito algunas situaciones que pueden generar
dolor a nuestro cliente. Ahora se trata de detallar de qué
forma puede contribuir nuestro producto o servicio a
reducir las frustraciones de nuestro cliente.

« Generacion de ganancias
Son los beneficios que va a obtener el cliente por usar tu
producto o servicio. Al igual que con los dolores, también
ahora es el momento de cuantificar y de concretar de qué
forma nuestro producto o servicio puede ayudar a nuestro
cliente a completar su tarea.

Productos y servicios

QD

Generacién de ganancias

[~

Analgésicos

®
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Disefie sus Experimentos con la Tarjeta de prueba

Estructure todos sus experimentos
con esta sencilla tarjeta de prueba.
Empiece probando las hipétesis
mas criticas.

Tarjetas disefio de experimentos

Nombra la prueba, fija una

Nombre de prueba: Fecha limite ___fechade entregay
. Asianadoia: D ién: enumera a la persona
Eta paS s\gnaco a uracion responsable.
. ., Describa la hipétesis que
Val IdaCIOn desea comprobar. —— Creemos que:
Indique lo critica que es
y = . esta hipotesis para que
P ropos ItO . Esboce el experimento nw.k/ toda la idea funcione.
. . que va a disefiar para LA
Estructurar los experimentos y si es verificar si la hipotesis

—— Para verificarlo, vamos a:

necesario, re definir sus componentes hipdtesis es correcta o Indique el coste de
para conseguir tareas

rechazada y revisada. ejecucion de la prueba.

Costo de proebs  Fiabiidad de Gaos

B o+ L

In pUt Defina los datos que va T=~—_ Indique la fiabilidad de los

medir. _— Mediremos: datos medidos.
Hipotesis
EqupO Defina un umbral umbral Y‘"‘”:’".f’

para validar o invalidar la hd : :

hipétesis hipétesis. ) Indique el tiempo que se

Estaremos en lo correcto si: tardaré en obtener

Output Advertencia: considere la / resultados.

posibilidad de realizar
Tareas para el equipo, hipétesis refinada seguimiento con

experimentos adicionales
para para aumentar la
certeza.

Y
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Etapas:
Validacion
Clasificacion y agrupacion por afinidad

Propésito:

Generar una serie de clasificaciones
transversales que permitan el tipo de
actividad o hipétesis a ejecutar para

validar

Input

Grupos de Hipotesis refinadas en tarjetas
verdes

Output

Conjunto de hipdtesis o acciones a
realizar para validar segun la estrategia
de clasificacion.

(e]

#BogotaProductiva
Entorno

D

Machacador de Hipotesis

o

Piensa en los supuestos, las preguntas y las
Brechas de conocimiento que tenemos. Qué
actividades debemos realizar para resolverlas
y disefiar una solucion factible, deseable,
utilizable y viable?

®

Presenta y comenta lo que has
comentado. Agrupa ideas similares
o relacionadas a medida que
avanzas.

®

Divide y venceras. ;Qué puedes
recoger en funcién de tu rol, tus
habilidades y tu disponibilidad?

.
Alineacién

Compartif los conocimientos y el contexto existentes. Definir el objetivo del
diagnéstico y el problema para que 10do el equipo esté de acuerdo.

'
Creacién

Converger hacia una idea y definirla con mds detalle.

'
Investigacion

alas y
objetivo con

©n tomo al problema y el
y de usuarios, técnica e

, Investigacion empresarial

'
Validacidn

Evaluar, crear prototipos y poner a prueba tu idea, pero también pensar como
serd el éxito y c6mo podréds medirlo.

'
Ideacién

Divergir y aportar muchas ideas para resolver el problema planteado.

'
(Pre)Refinamiento

¥ Mapeo, priorizacién, estimacion y planificacion de historias de usuario y

lanzamientos, de modo que todo esté en su lugar para garantizar una entrega
sin problemas.
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Etapas:

Validacion
Clasificacion y priorizacion
Propésito:

Priorizar iniciativas con un criterio basico

Input
Hipotesis refinadas y clasificadas

Output
Hipotesis priorizadas

(e]

#BogotaProductiva
Entorno

D

Priorizacion MoSCoW

MoSCoW

Este tipo de priorizacion recibe su nombre
gracias a un pseudo- acrénimo por las cuatro
categorias en las que se tienen que dividir
todas las funcionalidades:

Must
Should
Could
Won't

Esta forma de priorizacién genera mayor
claridad del impacto de establecer una
prioridad.

Se parte de la premisa de que siempre hay
mas que hacer que el tiempo o la financiacién
para hacerlo.

Alineacién

Investigacion

Ideacién

Creacién

Validacién

(Pre) Rerfinamiento
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Etapas:
Mapa de Ruta Refinado
Testear Resultad Resultados 48 | Resultad
. T . . Mapa de Ruta. Eplca/Hipotesis jeti e Etapa2 == e —

Hoja de ruta de la iniciativa para pilotajes e . Do Bpet Clave o Pl  Cleve po — Clave o)
y escalamiento de Ia idea. G0t jumto c?-la prionzacion MoSCow
Propésito: Sareustes o sou kter ol mepe do
Establecer las hipdtesis a validar en un e e
orden logico y secuencial para que se 2 s hipdeess /o égicas ala
itere, pudiendo llegar a conseguir el = =
cumplimiento de objetivos y resultados
clave.
Input
Hipotesis priorizadas, radar y OKRs o le5 hipctess mepeades en la

i e
Output
Cupcake o piloto a realizar para validar
hipétesis en un lapso de tiempo
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