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Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de
trabajo. Elije un producto, un servicio
un area de negocio o el negocio en
su totalidad.

Actividades clave

Actividades clave de la compaiiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Tendencia 1

Tendencia 2

Tendencia 3

Tendencia 4

Usuarios

proyecto que has elegido.

Clientes y usuarios actuales

Lista quienes son los clientes y
usuarios mas importantes del

Oferta actual

Valor diferencial aportado

Describe cuales son los aspectos
que le aportan mas valor a tus
usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor

Frustraciones y deseos no cumplidos

¢(Estan los usuarios insatisfechos
con algun aspecto de este proyecto?
¢;Desean o necesitan otras cosas?.

Nuevos usuarios

fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?.

Clientes y usuarios potenciales

¢Qué usuarios estamos dejando

...............................................................

.............................................................

ofertas actuales?

Necesidades y deseos
Lo que buscan estos usuarios

¢{Qué estan buscando estos

usuarios? ;Que problemas tienen?
¢{Que cosas buscan resolver con las

Nuevo valor

Valor clave para estos grupos

¢{Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
tienen que podriamos resolver?
¢(Cémo podriamos hacerlo?

I SR

Validacion
Plan de pruebas

¢Cémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Cémo podrias validar
que puedes hacerla? ;Como podrias
validar que debes hacerla?

PMV
Proyecto piloto
¢Cual seria el proyecto mas pequeio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?
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(Qué estas

dispuesto a
transformar?

Comienza definiendo el area de trabajo
para explorar, a esto lo lamaremos proyec-
to.

Un proyecto puede ser un servicio, un
producto o un grupo de estos. Dependien-
do de cuan atrevidos seamos en nuestra
transformacién podemos hablar del
modelo de negocio en si mismo de la com-
pania.

Esta decisidon no es al azar y debe tomarse
en base a una reflexién previa donde
hemos analizado diversos factores como:

» Proyectos que estan sufriendo especialmente,

- Alcance del impacto en caso de transformar el

proyecto.

« Velocidad con la gue podemaos transformarlo,

- Recursos disponibles para ese proyecto.

» Motivacion del equipo involucrado para realizar
los cambios.

» Direccion estratégica del negocio.

* Impacto previsto de disrupciones.

Para trabajar en diversos proyectos a la
vez, pueden realizarse tantos canvas como
proyectos quieran explorarse.

Luego, a través de un egjercicio de busque-
da de patrones, pueden identificarse y
extraerse estrategias e iniciativas comu-
nes para mas de un proyecto de transfor-
macion.
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Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de
trabajo. Elije un producto, un servicio
un area de negocio o el negocio en
su totalidad.

Actividades clave

Actividades clave de la compaiiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Usuarios
Clientes y usuarios actuales
Lista quienes son los clientes y

usuarios mas importantes del
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado
Describe cudles son los aspectos

que le aportan mas valor a tus
usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
(Estéan los usuarios insatisfechos

con algun aspecto de este proyecto?
¢(Desean o necesitan otras cosas?.

Nuevos usuarios
Clientes y usuarios potenciales
(Qué usuarios estamos dejando

fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?

Necesidades y deseos
Lo que buscan estos usuarios

¢(Qué estan buscando estos
usuarios? ;Que problemas tienen?
¢(Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Nuevo valor
Valor clave para estos grupos

(Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
tienen que podriamos resolver?
¢Cémo podriamos hacerlo?

Actividad 1 Actividad 2

Actividad 3 Actividad 4

Tendencia 1

Tendencia 2

Validacién
Plan de pruebas

¢Coémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Como podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

Tendencia 3

Tendencia 4

PMV
Proyecto piloto
¢Cuél seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?
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Visualizar la

oferta de valor

Una vez definido el proyecto es momento
de plasmar quienes son nuestros segmen-
tos de clientes mas importantes. La impor-
tancia no se mide so6lo en cantidad sino
también en impacto en el negocio.

Si hay varios segmentos debe quedar clara
la distincidon entre ellos, ya que en la oferta
actual debemos incluir aquello que atrae a
cada segmento a nuestra marca. Nuestra
propuesta de valor para ellos.

Finalmente es momento de plasmar las
frustraciones y deseos no cumplidos de
estos segmentos actuales. Esto no es igual
a las "quejas” de los clientes, aunque en
ocasiones estas quejas pueden ayudarnos
a entender qué es aquello que el cliente
realmente desea que no estamos cum-
pliendo.

Puede que esta exploracion del estado
presente ya se haya realizado anteriormen-
te y puedan utilizarse los datos de esas
investigaciones en este momento.

En caso de que no se haya realizado un
analisis de este tipo antes, es un buen
momento para entrar en detalle sobre
estos tres puntos, y luego elegir aquello
que es mas relevante para plasmar en el
Business Transformation Canvas.
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Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de
trabajo. Elije un producto, un servicio
un area de negocio o el negocio en
su totalidad.

Usuarios
Clientes y usuarios actuales

Lista quienes son los clientes y
usuarios mas importantes del
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado
Describe cudles son los aspectos

que le aportan mas valor a tus
usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
¢Estéan los usuarios insatisfechos

con algun aspecto de este proyecto?
¢Desean o necesitan otras cosas?.

Nuevos usuarios
Clientes y usuarios potenciales
¢(Qué usuarios estamos dejando

fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?

Necesidades y deseos
Lo que buscan estos usuarios

(Qué estan buscando estos
usuarios? ;Que problemas tienen?
¢(Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Nuevo valor
Valor clave para estos grupos

¢(Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
tienen que podriamos resolver?
¢{Coémo podriamos hacerlo?

Actividades clave

Actividades clave de la compaiiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Actividad 1 Actividad 2

Actividad 3 Actividad 4

Tendencia 1

Tendencia 2

Validacion
Plan de pruebas

¢Cbémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Cémo podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

Tendencia 3

Tendencia 4

PMV
Proyecto piloto
¢Cudl seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?
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Explorar nuevos
segmentos de
mercado

En el BTC las cajas punteadas representan
la exploracioén. Los clientes y personas a
los cuales proveemos nuestros servicios
son el centro de todo modelo de negocio,
y es por ello que nuestra exploracion,
comienza pensando a que otras personas
podemos servir.

Esto va en sintonia con comprender las
necesidades y deseos de estas personas
que todavia no se encuentran en nuestro
plan de negocio.

Algunas preguntas que pueden guiar nues-
tra exploraciéon en este punto son:

Para el apartado Nuevos Usuarios:

* ¢ A qQué otros segmentos de usuarios podemaos
llegar” ;Otras edades, ingresos, habitos?

+ ¢ Hay algun nicho gue justificaria una oferta diferen
Clada o personalizada?

+ ;Qué otras regiones podemaos servir?

Para el apartado Necesidades y deseos:

* ;Tienen estos usuarios necesidades y deseos
distintos a los que ya estamos sirviendo?

+ ¢ Estéan dispuestos a pagar por nuevos servicios del
tipo que ofrecemos?

* . Podemos resolver sus problemas de una forma
unica?.

No siempre encontraremos nuevos usua-
rios o segmentos de clientes que estemos
dispuestos a considerar.

© Juan Prego

Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de
trabajo. Elije un producto, un servicio
un drea de negocio o el negocio en
su totalidad.

Usuarios
Clientes y usuarios actuales
Lista quienes son los clientes y

usuarios mas importantes del o—o
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado
Describe cudles son los aspectos

que le aportan mas valor a tus
usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
(Estén los usuarios insatisfechos

con algun aspecto de este proyecto?
¢(Desean o necesitan otras cosas?.

Actividades clave

Actividades clave de la compafiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Nuevos usuarios
Clientes y usuarios potenciales

¢Qué usuarios estamos dejando
fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?

Necesidades y deseos

Lo que buscan estos usuarios

¢Qué estan buscando estos
usuarios? ;Que problemas tienen?
¢/Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Nuevo valor
Valor clave para estos grupos

¢(Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
tienen que podriamos resolver?
¢Cémo podriamos hacerlo?

Actividad 1 Actividad 2

Actividad 3

Actividad 4

Tendencia 1

Tendencia 2

Validacion
Plan de pruebas

¢Cbémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Como podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

Tendencia 3

Tendencia 4

PMV
Proyecto piloto
¢Cudl seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?
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Genera nuevas
propuestas de
valor

Una vez hemos detectado tanto puntos de
dolor de los usuarios actuales como nece-
sidades y deseos de nuevos segmentos
de usuarios, es momento de pensar en el
valor que podemos aportar con soluciones
nuevas o existentes para resolver estos
problemas.

Pensar en los puntos de dolor como dispa-
radores para un nuevo valor que podemos
aportar puede llevarnos en una direccion, y
pensar en las necesidades y deseos de
nuevos segmentos de clientes, en otra
muy diferente.

Al principio debemos explorar estas direc-
ciones por separado, y una vez hecho esto,
podemos buscar patrones que conecten
ambas en soluciones comunes. Lo cual
puede ser posible solo en ciertas ocasio-
nes, ya que en otras, estos usuarios ten-
dran necesidades muy diferentes.

Existen situaciones donde resolver un
punto de dolor de los clientes actuales
abrira todo un nuevo camino a productosy
servicios que resuelven necesidades que
hasta ahora no estabamos resolviendo y
que son deseadas por nuevos usuarios.

Mas de una compania ha comenzado
resolviendo un pain en sus equipos de
trabajo para descubrir que esa solucién
abria todo un nuevo campo de negocio
fuera de la compainia.
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Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de
trabajo. Elije un producto, un servicio
un area de negocio o el negocio en
su totalidad.

Usuarios
Clientes y usuarios actuales
Lista quienes son los clientes y

usuarios mas importantes del
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado

Describe cuéles son los aspectos

—=e| que le aportan mas valor a tus

usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
¢Estén los usuarios insatisfechos

con algun aspecto de este proyecto?
¢(Desean o necesitan otras cosas?.

Actividades clave

Actividades clave de la compafiia que tienen

impacto en el negocio y que estamos dispuestos a

transformar.

Nuevos usuarios
Clientes y usuarios potenciales
(Qué usuarios estamos dejando

fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?

........................................................................................

Necesidades y deseos
Lo que buscan estos usuarios

(Qué estan buscando estos

®—e& ysuarios? ;Que problemas tienen?

¢{Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Nuevo valor
Valor clave para estos grupos

¢Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
tienen que podriamos resolver?
¢Cémo podriamos hacerlo?

Actividad 4

Tendencia 2

Validacion
Plan de pruebas

¢Cbémo podrias validar el potencial
de la idea? ;Cémo podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

Tendencia 3

Tendencia 4

PMV
Proyecto piloto
(Cuadl seria el proyecto mas pequefio

que podria realizar para poner en
marcha esta iniciativa?
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Innovacion

centrada en los

Comenzar a disenar una transfor-
macion en el negocio desde la
perspectiva de los usuarios es un
principio fundamental durante
todo el proceso de innovacion.

Invertir tiempo y esfuerzos en
conocer mejor a nuestros usuarios
para luego ignorar esos descubri-
mientos parece un sin-sentido, y
sin embargo es un hecho en
muchas organizaciones.

Esta primer parte del proceso esta
centrada en ir desde lo que hace-
mos hacia lo que podriamos hacer.
Es un proceso inside->out es decir
desde los usuarios que tenemos o
podriamos llegar hasta la nueva
propuesta de valor que podriamos
proponer al mundo.

En este punto podriamos pasar a
la seccion de validacion y PMV si
estuviésemos satisfechos, pero
estariamos dejando fuera otra
forma forma de exploracién que
puede complementar lo que
hemos hecho hasta ahora, y tam-
bién llevarnos en nuevas direccio-
nes.
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Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de

Usuarios
Clientes y usuarios actuales
Lista quienes son los clientes y

usuarios X
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado

Deccriha a2 oo quE
1 aportan mas valor a tus usuarios y
por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
¢Estéan los usuai... atisfechos

con algun aspecto de e “e proyecto?
¢Desean o necesitan otr ;cosas?.

trabajo. Elije un producto, un servicio [o—¢
un area de negocio o el negocio en
su totalidad.

o—e:

Nuevos usuarios
Clientes y usuarios potenciales
¢(Qué usuarios estamos ucjariuv

fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?.

Necesidades y deseos
Lo que buscan estos usuarios

usuarios? ;Que problemas tienen?
¢{Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Nuevo valor
Valor clave para est¢

({Qu  alor podriamos aportarlt puﬁg‘k
-— <. -suarios? ;Qué necesida ‘A Wo
tie 2n que podriamos resolver? N E

¢ omo podriamos hacerlo?

/

Actividades clave

Actividades clave de la compariia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Actividad 1 Actividad 2

Actividad 3 Actividad 4

Validacion
Plan de pruebas

¢Cémo podrias validar el potencial
de la idea? ;Cémo podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

PMV
Proyecto piloto
(Cual seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?
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Transformar la

forma de hacer
de la organizacion

Toda compania, para anadir valor a sus
usuarios y clientes, realiza actividades

Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de

Usuarios
Clientes y usuarios actuales

Lista quienes son los clientes y

Oferta actual
Valor diferencial aportado

Describe cudles son los aspectos

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos

¢Estén los usuarios insatisfechos

Clave q ue Ie perm |ten a I canzar sus resu Ita— trabajo. Elije un producto, un servicio o— usuarios mas importantes del ¢ queleaportanmasvaloratus con algdn aspecto de este proyecto?

un drea de negocio o el negocio en proyecto que has elegido. usuarios y por los que ellos te eligen. ¢(Desean o necesitan otras cosas?.
dos. su totalidad.
En la mayoria de las companias estas I
act|v|dades estén representadas por éreas ........................................................................................ . ............................................................................................. N ................. I ........................................................... .

: Nuevos usuarios i | Necesidadesy deseos uevo vaior
funcionales, que desarrollan de manera Clientes y usuarios potenciales i i Loquebuscan estos usuarios Valor clave para estos grupos
especializada esas actividades, por ejem- { Qué usuarios estamos dejando © ! uéesténbuscando estos £Qué valor podriamos aportarie a
U—Q: fuera de la lista de usuarios y H usuarios? ;Que problemas tienen? estos usuarios? ;Qué necesidades

plo: Marketing, soporte a usuarios, desa-
rrollo de negocio etc.

Sin embargo hay muchas actividades clave
que las organizaciones necesitan realizar
para tener éxito que no siempre tienen una
correlacién con areas funcionales, sea por
la magnitud de la organizacidon o su estruc-
tura.

Estas pueden ser: Gestidon de costes y
recursos internos, fidelizar a los clientes,
mentener las relaciones con el cliente.

Al momento de decidir que areas de activi-
dades clave utilizaremos en el BTC es
conveniente comenzar con aquellas que
preveemos que tendran el mayor impacto
en el negocio silogramos nuevas iniciati-
vas de transformacion.

Una vez que hayamos explorado estas,
podemos explorar actividades mas perifé-
ricas que muchas veces contienen “joyas
ocultas” sin explotar.

© Juan Prego

Actividades clave

Actividades clave de la compaiiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Tendencia 1

podriamos incorporar?

Actividad 1

Actividad 2

¢{Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Actividad 3

Actividad 4

tienen que podriamos resolver?
¢Cémo podriamos hacerlo?

Tendencia 2

Validacion
Plan de pruebas

¢Coémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Como podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

Tendencia 3

Tendencia 4

PMV
Proyecto piloto
¢Cudl seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?
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Surfear las
crecientes olas de
transformacion

El mundo se transforma cada vez mas
rapido, los ambientes V.I.C.A. (Volatiles,
Inciertos, Complejos y Ambiguos) han
obligado a las comparnias a transformarse
cada véz mas rapido, y eso incluye sus
modelos de negocio.

Explorar direcciones de futuro desde los
cambios que estan sucediendo en el
mundo nos permite aprovechar el impulso
de tendencias externas para potenciar lo
qgue podemos alcanzar con las capacida-
des internas.

A veces las tendencias son tecnoldgicas,
otras son de naturaleza humana, politica,
legislativa o incluso del sector donde
entran nuevos “jugadores” que transfor-
man la forma de hacer negocios por com-
pleto.

Al momento de elegir las tendencias es
importante elegir una diversidad de tipos
de tendencias para explorar. En caso de
desear explorar mas de 4 es recomenda-
ble hacerlo en sesiones separadas para
tener suficiente tiempo de exploracion
para cada apartado.

Las tendencias pueden provenir de estu-
dios de mercado, transformaciones o
incluso hipoétesis sobre el futuro de los
negocios.
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Proyecto
Foco de trabajo
Comienza eligiendo un foco de

trabajo. Elije un producto, un servicio
un area de negocio o el negocio en

Usuarios
Clientes y usuarios actuales
Lista quienes son los clientes y

usuarios méas importantes del
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado
Describe cudles son los aspectos

que le aportan mas valor a tus
usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
(Estéan los usuarios insatisfechos

con algun aspecto de este proyecto?
¢(Desean o necesitan otras cosas?.

su totalidad.
Nuevos usuarios Necesidades y deseos Nuevo valor
Clientes y usuarios potenciales Lo que buscan estos usuarios Valor clave para estos grupos
¢Qué usuarios estamos dejando ¢Qué estan buscando estos ¢Qué valor podriamos aportarle a
fuera de la lista de usuarios y usuarios? ;Que problemas tienen? estos usuarios? ;Qué necesidades
podriamos incorporar? :Que cosas buscan resolver con las tienen que podriamos resolver?
ofertas actuales? ¢Cbémo podriamos hacerlo?
Actividades clave

Actividades clave de la compaiiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Tendencia 1

Tendencia 2

Tendencia 3

Tendencia 4

Actividad 1 Actividad 2

Actividad 3 Actividad 4

Validacion
Plan de pruebas

¢Coémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Cémo podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

PMV
Proyecto piloto
¢Cudl seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?

www.actitudcreativa.es
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futuro del negocio

El espacio de exploracioén principal se
utiliza como una oportunidad de ideacién
intencionalmente direccionada.

En esta segunda seccién de exploracion
se realiza un trabajo outside->in partiendo
de las tendencias que estan sucediendo
“fuera” de la organizacion y explorando
como estas pueden impactar las diferen-
tes areas y actividades clave.

El propdsito de esta idea es co-disenar el
futuro y provocar nuevas ideas e iniciativas
complementando las iniciativas centradas
en el usuario de la primera seccion.

Esta es una forma de trabajar en el negocio
actual y futuro de la companiia totalmente
nueva, ya que se trabaja con exploraciones
en dos sentidos, se utilizan los “elefantes
en la habitacién” que solemos ignorar
como impulsores de ideas y se trabaja con
una actitud creativa de prototipado e itera-
cion en la transformacién de negocio.

Es posible que en este punto también
comencemos a encontrar patrones entre
las nuevas propuestas de valor y necesida-
des de los usuarios de la seccidén uno.

Discurrir y conectar estos elementos “apa-
rentemente desconectados” preguntando-
nos “¢Y si...?" es uno de los ejercicios
claves del BTC.
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Proyecto
Foco de trabajo

Comienza eligiendo un foco de
trabajo. Elije un producto, un servicio
un drea de negocio o el negocio en
su totalidad.

Usuarios
Clientes y usuarios actuales
Lista quienes son los clientes y

usuarios mas importantes del
proyecto que has elegido.

Oferta actual
Valor diferencial aportado
Describe cudles son los aspectos

que le aportan mas valor a tus
usuarios y por los que ellos te eligen.

Puntos de dolor
Frustraciones y deseos no cumplidos
(Estén los usuarios insatisfechos

con algun aspecto de este proyecto?
¢(Desean o necesitan otras cosas?.

Nuevos usuarios
Clientes y usuarios potenciales
¢Qué usuarios estamos dejando

fuera de la lista de usuarios y
podriamos incorporar?

Necesidades y deseos
Lo que buscan estos usuarios

(Qué estan buscando estos
usuarios? ;Que problemas tienen?
(Que cosas buscan resolver con las
ofertas actuales?

Nuevo valor
Valor clave para estos grupos

¢/Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
tienen que podriamos resolver?
¢Cémo podriamos hacerlo?

Actividades clave

Actividades clave de la compafiia que tienen
impacto en el negocio y que estamos dispuestos a
transformar.

Tendencia 1

Tendencia 2

Tendencia 3

Tendencia 4

Actividad 1 Actividad 2

Actividad 3

Actividad 4

Validacion
Plan de pruebas

¢Cbémo podrias validar el potencial
de laidea? ;Cémo podrias validar
que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?

PMV
Proyecto piloto
¢Cudl seria el proyecto mas pequefio

que podria realizarse para poner en
marcha esta iniciativa?

www.actitudcreativa.es
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PROGRAM

la actitud creativa

Al revisar las nuevas ideas generadas es
normal sentirse abrumados por la cantidad
o la complejidad de las iniciativas.

Luego de seleccionar las mejores y antes
de tomar la decisidon sobre la implementa-
cion de las mismas, es fundamental pensar
en formas en las que se puedan validar las
ideas seleccionadas.

Un plan de pruebas inicial nos permitira
desarrollar pilotos internos y externos para
comprobar la flexibilidad técnica, la viabili-
dad econdmicay la aceptacion de los
usuarios de las nuevas propuestas de
valor.

A veces los cambios tienen que ver con
procesos y operativas internas. Aun en
€S0S casos es importante encontrar
formas de validar el valor potencial que
esas ideas proveeran y desarrollar un
programa piloto antes de su implementa-
cidon a gran escala.

Actitud Creativa significa aprender de los
pilotos y validaciones para mejorar de
manera constante las iniciativas que desa-
rrollemos. Este no es un proceso estratégi-
co a desarrollar cada x anos. Es una nueva
actividad que debe ser incorporada como
esencial a las compafias que quieran
subsistir en un futuro cada vez mas incier-
to.
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Valor clave para estos grupos

¢/Qué valor podriamos aportarle a
estos usuarios? ;Qué necesidades
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Validacion
Plan de pruebas

¢Cémo podrias validar el potencial
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que puedes hacerla? ;Cémo podrias
validar que debes hacerla?
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Creativity Certification Program PROGRAN

Business Transformation Canvas

Para mas informacion sobre como utilizar el BTC individualmente
Yy en equipo para la transformacion de negocio, escribenos.

hola@actitudcreativa.es

www.actitudcreativa.es



