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Que es el taller de diseiio de productos XTech

Este curso busca compartir los procesos de disefio de soluciones tecnoldégicas como respuesta a demanda de
problemas reales desde la perspectiva cliente.

Cuando hablamos de negocios XTech, significa que este track puede aplicarse para lanzar productos o servicios
tecnoldgicos que atiendan cualquier tipo de industria: X (AgTech, MedTech, SocialTech, EduTech, MfgTech, etc).

Objetivo

Al final de este track de formacion se busca para desarrollar las habilidades de ideacion, disefio, modelado de
negocio y salida a mercado de forma &gil y administrada, de tal forma que terminemos habilitando una
empresa que permita una salida temprana al mercado e iterar en el refinamiento basado la respuesta del
mercado y los insights de la data generada.

Desarrollar habilidades para idear, disefiar y construir soluciones a problemas de la sociedad y empresas, con
propuestas tecnoldgicas escalables, agiles y sostenibles, materializadas en modelos de negocios Xtech
ReadyToGo.

Mecanica del taller

La dindmica del curso sera a través de grupos agiles de 3 personas con perfiles complementarios que permitan
la entrega de un trabajo final consistente en un ERP que soporte el modelo de negocio definido y las métricas
de mercado que retroalimenten la mejora continua del emprendimiento.

La estructura se divide en 3 bloques:

¢ Design thinking basico
e Marketing digital agile
¢ implementacion ERP

Planning del curso:

ID ‘ Fecha ‘ Tema Objetivos Actividad Hrs Recursos/entregable Valor
A1T | Lun 8 Ene Intro & definicién Definir caso Clase tedrica interactiva 3 Uso AAMA 15%
T Tarea grupal 1 Lectura & video 2
A2P | Mie 10 Ene Taller design thinking Asimilar DT Actividad grupal de entrega 3 DT model cnv, diptico 15%
T2 Tarea grupal 2 Empaquetado grupal DT 2
B1T | Vie 12 Ene Revision DT & marketing | Definir plan mkt Clase tedrica interactiva 3 Plan marketing 15%
T3 Tarea grupal 3 Creacion contenidos 2
B2P | Lun 15 Ene Taller marketing digital Liberar campana Actividad grupal de entrega 3 Video, redes sociales 15%
T4 Tarea grupal 4 Empaquetado plan mkt 3
C1T | Mie 17 Ene Revision mkt & ERP Definir plan imple Clase tedrica interactiva 3 Plan implementacion 15%
T5 Tarea grupal 5 Investigacion implementando ERP 3
C2P | Vie 19 Ene Taller ERP & Lean model Implementar ERP Actividad grupal de entrega 3 Odoo Up&running 25%

El enfoque consistira en trabajar habilidades blandas de pensamiento, asi como habilidades duras “hands on”
para liberar entregables de cada bloque.

Evaluacién

La calificacion se forma con la participacion durante las clases tedricas interactivas y los entregables grupales.
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Nivel requerido

En virtud de que el taller se imparte basado en la experiencia empresarial del expositor asi como los
conocimientos obtenidos durante el master de transformacién digital en Barcelona, se trabajard en un formato
menos académico y mas orientado al entregable de un negocio tecnolégico que genere una experiencia
replicable en otros cursos.

Presentacion

Actividad 1: Contestar las siguientes preguntas en 1 minuto.

Quién eres

Nota: se requiere un voluntario para escribir en pizarrdn las respuestas del grupo.

1. ;Como te llamas?

2. ;Que carrera y puesto tienes?

3. ;Que clases tomas o impartes?
Escribe una hoja tu nombre

Que esperas

4. ;De que trata este curso?
5. ;Como te puede servir o aplicar a tu dia a dia?

Quien soy (llamame JC si quieres)

[ B +52 686 9462561

in Ing. José Carlos Sanchez Valades

B9 jesanchez@eyssoftware.com

E Ingeniero electronico @92 (IR, master en transformacion digital @24 E

Microsoft

Consultor en Industria 4.0, experto en desarrollo y aplicacion de tecnologias Microsoft

Eﬁ Fundadory director de EysSoftware y REDIGAN Digital Services desde 32~4 afios

. E Habilidades profesionales: disefio de soluciones tecnolégicas, arquitecto de software,
reingenieria de procesos y consultoria en transformacién digital de negocios
Idiomas Ecosistema: ponente académico, generador de contenidos de agronegocio, creador

- de eventos sectoriales y expositor en foros empresariales.
N » _ﬁ_'_
‘ E =10

Espariol Inglés
100% 95%

E Gestion de negocio: proyectos productivos en todo México, Centro y Sudamérica.
con desarrollo de partners @USA, Esparia, Francia, Panaméa, Colombia y Ecuador.

Creador de #elinternetdelasvacas y las plataformas

. » P
E O g3 v
BREED BUYER MEAT NEXT REDI

Entrenamientoy certificaciones
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CLASE 1- A1T: DESIGN THINKING. INTRO & DEFINICION

Que es design thinking

El design thinking, o pensamiento de disefio, es un proceso de trabajo que ayuda a los equipos a desarrollar
su creatividad. A pesar de que fue desarrollado en torno al disefio, permite llegar a ideas innovadoras en otras
areas como los modelos de negocio, el marketing, los productos e incluso la educacién.

[l €SP O

e APIen
ESIGN THINKING

metodologid de innovacion

........ U ha REINVENTADO

el madelo de fnedpedae

responde a las
NECESIDADES
de los usuarios

I € 200700 B & Yolube [3

Video: Descubre la metodologia Design Thinking de forma clara y sencilla (xn--designthinkingespaa-d4b.com)

Ref: ;Qué es el design thinking? Definicién, caracteristicas y usos (hubspot.es)

Caracteristicas del DT

El Design Thinking, o pensamiento de disefio, es un proceso de trabajo que tiene las siguientes
caracteristicas:

1. Centrado en el usuario: pone al usuario en el centro del proceso, buscando entender sus
necesidades y preferencias.

2. Orientado a la accion: Este enfoque busca resolver problemas complejos a través de la accion,
avanzando hacia la creacion de escenarios futuros preferidos.

3. Fomenta la empatia: promueve la comprension profunda de las necesidades y deseos de los
usuarios.

4. Reduce los riesgos: Al involucrar a los usuarios finales en el proceso de disefio, se minimiza la
incertidumbre y el riesgo de la innovacion.

5. Promueve la creatividad: Este enfoque fomenta la generacidon masiva de ideas y la exploracion de
posibilidades.

Ademas, el design thinking sigue un ciclo que incluye la inmersién para empatizar con la audiencia, el analisis
y sintesis para definir el problema, la ideacion para sugerir soluciones, la creacién de prototipos para simular
el producto o servicio final, y la validacion e implementacion para probar y poner en préactica la idea.

Ref: Descubre la metodologia Design Thinking de forma clara y sencilla (xn--designthinkingespaa-d4b.com)
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Etapas del design thinking
La metodologia de design thinking se compone de las siguientes etapas:

Ref: What is Design Thinking? — IDEO U

IDEDU DESIGN THINKING PROCESS

Frame a Gather Make Ideas Test to
Question Inspiration Tangible Learn the Story

Ademas podemos empaquetar en el marco del curso las 3 etapas: entendimiento, disefio e implementacion:

NN W YN

EMPATHIZE DEFINE IDEATE TEST IMPLEMENT

s (2 A

[

X% &

UNDERSTAND EXPLORE MATERIALIZE

DESIGN THINKING 101

Que se estructuran en 10 actividades:

Ref: Why care about design thinking? (pocketworks.co.uk)
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Herramientas DT:

Para desarrollar cada una de las actividades recomendadas en DT, se promueve la experimentacion ...

y 10 herramientas:

What is? DESCUBRE
1. Visualizacién: herramientas visuales para plasmar e imaginar nuevas posibilidades
2. Mapa del viaje: evaluar la experiencia de uso por medio de los ojos del consumidor
. Amalisis de la cadena de valor: evaluar la cadena de valor que respalda dicha experiencia

3
4. Mapa mental: generar ideas provenientes del anilisis para crear valor

What if? DEFINE

5. Ideacion: generacion de ideas disruptivas orientadas a objetivos concretos

6. Concepiualizacion: escoger las mejores ideas y convertirlas en conceptos ganadores

What wows? TESTEA
7. Test de presunciones: testar que un hipotético negocio es deseable, viable y rentable.

8. Prototipado rapido: creacidn visual de nuevos conceptos. “Falla pronto para ganar antes”

What works? IMPLEMENTA
9. Co-creando con el usuario: integrar al usuario en el desarrollo de las propuestas

10. Test pre-lanzamiento. El usuario testea vy valora la futura propuesta previo al lanzamiento

Poniéndolo junto: alambrando procesos de pensamiento a productos y empresas digitales:

EMPATHIZE DEFINE IDEATE TEST IMPLEMENT

Esto permitird una experimentacion divergente que pueda converger en una empresa del mundo real.

Curso de formacion continua a docentes Enero 2024
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CONECTANDO ETAPAS Y HERRAMIENTAS DT AL TALLER DPX

CLASE 1 WHAT IS - EMPATIZAR: Intro & definicion design thinking

1. Visualizacién
2. Viaje del cliente [tarea 1]
2.1. Cliente persona
2.2. Propuesta de valor
2.3. Mapa de viaje del cliente
3. Analisis de la cadena de valor
Mapa mental

CLASE 2 WHAT IF — DEFINIR E IDEAR: Taller practico design thinking

5. Ideacién s
5.1. Flujo de producto
5.2. Procesos de negocio del producto

6. Conceptualizacion [tarea 2]
6.1. Storyboard

CLASE 3 WHAT WOWS | — TEST DE IDEA: Revision DT & intro marketing productos XTech

7. Retro temprana y reingenieria iterativa con usuario (cliente-persona) %
7.1. Pilares del marketing digital
7.2. Disefiando la estrategia de comunicacion
7.3. Disefo de imagen (naming/ logo) [tarea 3]

CLASE 4 WHAT WOWS Il - PROTOTIPAR: Taller practico marketing de productos tech

8. Prototipado rapido de producto y empaquetado de propuesta de valor 1
8.1. Campafia de marketing de producto xtech
8.2. Funnel de marketing + ventas
8.3. Disefo de sitio, redes y video de propuesta de valor [tarea 4]

CLASE 5- WHAT WORKS - PROTOTIPAR NEGOCIO: Revision MKT & intro ERP de negocios xtech

9. Co-creando con el usuario el modelo de negocio
9.1. Lean model canvas @
9.2. Objetos de negocio y procesos de la empresa

9.3. Plan de implementacion ERP [tarea 5]

CLASE 6 - WHAT WORKS - DIGITALIZANDO EMPRESA: Revision MKT & intro negocios xtech

10. Test pre-lanzamiento
10.1.Instalando un ERP
10.2.Configurando empresa £
10.3.Alambrando procesos
10.4.GOLIVE! [actividad final de entrega]

Curso de formacion continua a docentes Enero 2024
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CLASE 1- A1T: INTRO A DESIGN THINKING

En base a las herramientas 1 al 4:
1. Seleccionar ideas, refinarlas y sintetizarlas para primera iteracion

Ver: Libro Design Thinking con Casos.pdf

DESCUBRIMIENTO - WHATS IS

Esta etapa explora la realidad actual para lograr un entendimiento del entorno, con la finalidad de analizar el
perfil del cliente sobre el cual se disefia el producto XTech, para lo cual se utilizan las herramientas 1 al 4.

1. VISUALIZACION

Hacer una sesién grupal AAMA (Anéslisis Acelerado a Mano Alzada) para:

e Diagramar problema a resolver

e Agregar al diagrama los puntos de dolor

e Incorporar objetos y bullets de la lluvia de ideas side-by-side que apoten hipétesis de solucién
e Usar Microsoft Whiteboard o Mird

Curso de formacion continua a docentes Enero 2024
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2. MAPA DEL VIAJE

2.1 Cliente-persona

Definir perfil(es) de clientes que desean atenderse.

Variables socio

FOTO

Juan
Ropa
fadrid

Intereses

FOTO e Objetivo | Personalidad
demogrificas
¢Qué problema le
Intereses . Usos soluciona? Insight de
internet compra
Fases del purchase
RRSS Mobile funnel y objetivo por

fase

Ejemplos de cliente-persona:

ASTUTE, CONFIDENT,
SAVVY, KNOWLEDGEABLE

Isobel

IMPULSE SHOPPER

Sasha

GOAL Shoppieg GoA

for oy 66 I reallylike shopping and bargain

€6 1dont have stacks of money #4 hunting. fm guilty of buying things
501 need to make the most Idon't need because they're cheap.

ofwhat have.

< finda borgan | ofen et
€6 1ofenspend oo kong koking. ot thebest
forthe best price on sormeehing, crice
i never satisied ot Fve ot
the cheapest price.

ne beatirg e syteem.

Perfil personal/profesional
! . E e a fi onte

+Cémo compra? ;Qué le motiva en cada fase?

¢Qué objetivo tiene? ;qué esta
buscando?

Frenos de compra

Objetivo por fase

Julia

CAREFULLY CONSIDERED SHOPPER

€6 Mtsmyresponsibilityto
make sur i

66 1o by st el
worry that the qualty of what |
i auptanon

66 When 1 have maney ket over

€6 1iove oppieg, evn X3 ek
Sor e (ve gt tw oo
Mol ghstoghe from the morthy budget |
ovepustingsome away for
s andgits

Ejemplo de cliente-persona estudiantes de maestria:

3

4

Rob

COMFORTABLE CLASSIC SHOPPER

et oo
66 1ontrowse (fndwhat

TIME-POOR, SATE,
IMPATIENT, HABITUAL

GONL Shopping quicly at trusted bands

€6 Savingmoneyis toomuxh
hassle.| donthave timeto
hunt around for deals.

CARACTERISTICA CONSULTOR

INVESTIGADOR

EJECUTIVO

Edad, origen, idiomal(s) 30 afios, Colombia, espariol

44 anos, Espana, espariol finglés

53 anos, México, espaniol finglés

49 afios, Chile, espaniol

Ocupacién Consultor en agencia de seguridad

Académico en supply chain

Empresario del sector Agrotech

Directivo en multinacional

Licenciada en mercadotecnia,

Escolaridad especialidad en pracesos

Ingeniero en sistemas,
doctorado en ciencias

Ingeniero en electrénica
diplemado Industria 4.0 & negocios

Licenciada en negacios internacionales
Maestria en recursos humanos

Ampliar red de contactos, agregar valor a su

Bl +-baio, marketing digital ¢ inteligencia artificial

Aprender nuevas tendencias tecnoldgicas
aplicadas a marketing

Integrar nuevos modelos de negocio a
su empresa y servicio de consultoria

Dirigir estrategias de marketing
apoyada por digitalizacion e 1A

Cliente-persona de un restaurante especializado:

TURISTA: José Carlos Sanchez
Hombre de 54 afos que visita Barcelona por
negocios y/o placer, se hospeda en hotel y
busca lugares cercanos con buen sabor y precio.

ESTUDIANTE: Carolina Lopez

Mujer de 37 afos que estudia en la Universitat de
Barcelona, hace régimen alimenticio saludable,
con pocos recursos y comer cerca de la escuela.

4

HABITANTE: Ricky Falkner
Hombre de de 49 afios residente en Barcelona, que
trabaja como productor musical y come en lugares de
comida organica con su banda.

Ver ejemplos: OBS TD - Modulo 6 - Semana 2 - Trabajo de CRM 202330.pdf
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2.2 Propuesta de valor.

Incorporar bullets visualizados en AAMA y colocar en herramienta de propuesta de valor.

Ver: Resumen propuesta de valor.pdf

MAPA DE VALOR PERFIL DEL CLIENTE
Descripcion de productos Resultados a conseguir o
Creadores de alegrias creadores de alegrias al Alegrias beneficios concretos
cliente

Lista a partir de los cuales
se construye propuesta
Describe como los
Aliviadores productos atienden los Dolores/frustraciones
dolores

.. Aquellos asuntos por
Productos y servicios :

resolver del cliente
Riesgos u obstaculos que

enfrentan en sus tareas

Tareas del cliente

Como construirlo:

MAPA DE VALOR PERFIL DE CLIENTE

Ver ejemplo de abajo y llenar en plantilla PPT del curso.

foe O

Gananoas
Ganar creadores

Comida saludable libre de
sustancias artificiales, para
comensales preocupados por
consumir productos alineados
con su calidad de vida

QO

1

Clientes que desean alimentarse

sanamente que mantengan su
dieta alineada a su rutina y

estanclar de vida

Restaurantes de
Illl'l. comida orgéanica de

= alta calidad y buena
productos y servicios | ubicacién para
clientes locales y
turistas

“Necesito comer en
lugares donde el
menu garantice sus
ingredientes
organicos, a un

V' —

W —

-~

O —

v

trabajo por hacer

precio razonable”

Precios accesibles al cliente, con
horarios de servicio amplios y
ubicaciones faciles de visitar

Es dificil encontrar lugares de
comida de organica con horarios
amplios, precios asequibles y
ubicaciones faciles

b oo

Analgésicos
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2.3 Customer journey
Desarrollar el mapa de viaje del cliente-persona.

e Trabajar un perfil por grupo
e Pueden utilizar esta plantilla

CUSTOMER JOURNEY

PERFIL NOMBRE Resumen del perfil de audiencia o buyer persona FOTO
SITUACION NOHAY INTERES | INICIA BUSQUEDA COMPARACION COMPRA FIDELIZACION
LQUEHACE?

ComMo

PODEMOS

INFLUIR?
GQUE MEDIOS

USAR?

FREND

INSIGHT
COMPRA ‘ rstanelosegui.com

Disefio del mapa:

e Etapas del viaje: definir estadios del procesos de compra del cliente

e Eje X: Definir etapas cronoldgicas del cliente desde inicio a fin y agruparlas si aplica
e Eje Y: Definir niveles de satisfaccion

¢ Insights: Definir Pro’s y Contras de la experiencia del cliente (CX)

Ejemplos
CUSTOMER EXPERIENCE 78%
1
80% 75% 90% 70% 85% 65% I
= D) Ejemplo de restaurante
o 0 Etapas ligadas a su descubrimiento y
‘ ' e experiencia de cliente, con 3 diferentes
e - 0 iR o clientes persona y viaje particular en este
Cnnimatones - caso donde se analizan mismas etapas.
u s Prestpugso
@ Flax & Kale © reconace & Opinisn
Riky Falkner tason Q Correr el Tallors b, 0800 Borcelona Expafia @ +34930176664 [ Péginoweo n ] bens
Ejemplo de contacto de prospectos N ey | G| SRR e | e e o s

Separa viaje de cliente por origen del punto
de contacto y segmenta mercado acorde a

FRESENCIAL

porcentaje de venta.

Ademas agrupan inicio de la experiencia por
tipo de contacto presencial o virtual.

Curso de formacion continua a docentes Enero 2024
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CUSTOMER JOURNEY MAP: Mary, Modern Mom

PRE-SHOPPING HABITS e STORE EXPERIENCE FINAL IMPRESSIONS .
a3 Ejemplo compra en supermercado
e Sl
& oty cing prodvcts family trip . b . d .

N i ., . o Describe micro-momentos y adjunta
i : soluciones orientadas de una meta

motivation ik ranere o ; ¥ de satisfaccion del cliente.

— oy s oo i Ppissporti
E—— . wmei Este tipo de disefio permite
. [ Fae™ encantar al cliente desde el inicio
de su viaje, apreciando la propuesta
THE GOAL .
Enbancing the current de valor del negocio.

experience will lead
to stronger customer
loyalty & satisfaction!

3. CADENA DE VALOR

En base al mapa de viaje del usuario y la propuesta de valor planteada, se pide realizar el analisis de la
cadena de valor para estructurar las actividades que integran el modelo de negocio que estas disefiando.

LA CADENA DE VALOR

i Gestion de RecursosiHumanos

i Desarrollo de Techologia

Actividades
de Soporte

{ Compras |

Marketing

y
Ventas

Logistica : Logistica
de Salida

i R

Actividades Primarias

Ver: Qué es la cadena de valor, su importancia, analisis y ejemplo (hubspot.es)

Interactividad de comprension
Conversar cual seria la cadena de valor de un restaurant que:

e Pone tablets con el menu en cada mesa y puede pedir directo a cocina
O bien:

e Poner un QR en cada mesa para acceder gratis a wifi

e Entrar una pagina con el menu interactivo

e Que te permite poner la orden en cocina y confirmarla
e Llevar la cuenta en tiempo real e incluso pagarla.

Caso aeropuerto NewYork/Houston/Denver: Scanning QR Codes In Restaurants (curlytales.com)
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4. MAPA MENTAL

Como Ultimo tema de la clase 2, vamos a usar la esquematizacién tipo MindManager para estructurar las

caracteristicas que generan valor al cliente, _ las que pueden convertirse en un diferenciador
vs la competencia para enfocar el disefio en estos puntos y desarrollarlos.
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www visual-mapping.es

Ejemplos de mapas mentales:
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INTER-ACTIVIDAD 1 - RETO: SILVER SOLUTIONS

En cada ciudad existe un sinnimero de adultos mayores en soledad, puesto que sus hijos se mudan a sus
nuevos hogares, o bien residen en otra ciudad por trabajo o estudios, sin planes de regresar a la casa
materna.

Debilidades

Esto genera:

Fraccionamientos o calles con casas habitadas por ancianos

Con necesidad de socializar y tener contacto

Asi como aportar su experiencia y capacidades para trabajar en forma ligera

Sin arriesgar su salud o bien requieren cuidados de familiares o profesionales de la salud de forma
periddica

Hwn =

Oportunidades

Por otra parte existe una tendencia a la silver economy, que capitaliza las posibilidades de inversién, consumo
o contratacion de servicios a través de la tecnologia, que al mismo tiempo crea una brecha para ser
adoptada por los adultos mayores.

Tendencias

Es clara la reinvencion de los modelos de negocio bed&breakfast, asi como el arrendamiento de espacios a
través de plataformas digitales como Airbnb/booking, que genera ingresos activos a quienes deciden
compartir sus inmuebles e incluso puede contratar los servicios profesionales de brokers.
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Caso a desarrollar
Se pide utilizar las herramientas de DT para explorar la oportunidad de crear dos tipos de negocio:

e Una red social segura para adultos mayores que deseen convivir virtual o presencialmente con otro
adultos mayores, familiares radicados en otras ciudades o personas voluntarias que dediquen tiempo
a conversar o ensefiar alguna habilidad en forma remota a través de Alexa

¢ Un modelo de negocio para reinventar las casas de asistencia utilizando plataformas de hospedaje
soportadas por expertos del sector, que puedan monetizar los espacios disponibles bajo estas
plataformas para generar rentas de los adultos mayores y comisionar un porcentaje

Se vale iterar ambas ideas, seleccionar una o ambas, asi como pivotar a otras iniciativas que complementen o
sustituyan el planteamiento original.

Una vez trabajadas las etapas de Ideacion y Definicion, se analizan las propuesta en la clase practica para
modelarlas y pasar a las etapas de Testeo y validacion con usuarios, a través del empaquetado de la
propuesta utilizando componentes de marketing digital.

Tarea:

1. Lecturas: Revisar recursos de clase
a. Leer resumen de “Estrategia del Océano Azul”
b. Leer paper "WI/WI/WW/WW"
c. Enviar resumen del grupo en comment antes de la clase siguiente al post realizado en muro
del taller.

2.  Mapeo DT: Hacer un dibujo y ponerlo como post del muro donde:
a. Se mapeen etapas DT vs actividades del What Is?, What If?, What Wows?, What Works?
b. Se coloque un screenshot ejemplo de cada herramienta

3. Desarrollar caso Silver Solutions: Trabajar en grupo para:
a. Estudiar trabajo precedente “Grandma Kitchen” del grupo 3 en el master de transformacion
digital en OBS Business School/Universistat de Barcelona.
i. Analizar: OBS TD - Design thinking - Trabajo grupal IKEA GrandMa Kitchen

b. Trabajar herramientas 1 al 4 relacionadas al caso propuesto
i. Presentar en clase practica para trabajar las herramientas 5 y 6 con grupos
Brochure: OBS TD - Modulo 4 - DT - GrandMa Kitchen
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CLASE 2- A2P: TALLER DESIGN THINKING

En base a las herramientas 1 al 4 entregadas de la clase anterior:

1. Seleccionar ideas, refinarlas y sintetizarlas para primera iteracion
2. Utilizar la herramientas 5 y 6 durante la sesidn para completar andlisis DT del caso

Esta etapa imagina nuevos escenarios que permiten la ideacion de nuevas formas para atender las
necesidades del cliente, fomentando la innovacién disruptiva que reinvente los negocios y abre
oportunidades de crear nuevos mercados, asi como nuevos productos y servicios.

What if? DEFINE
5. Ideacion: generacion de ideas disruptivas orientadas a objetivos concretos
6. Conceptualizacion: escoger las mejores ideas y convertirlas en conceptos ganadores

Ver: OBS TD - Modulo 4 - Semana 3 - Lectura 2 - S2 What if.pdf

Para acreditar la materia, se pide utilizar las herramientas 5 y 6 para lograr el entregable del mddulo de Design
Thinking, necesarios para empaquetar la propuesta de valor y comunicarla a través de una estrategia de
marketing digital.

TAREA 2

5. IDEACION

Recordando los elementos AAMA que se _ (borrador) vamos a trabajar el

proceso creativo al retomar esos puntos y nutrirlo “tirando” ideas que cambien las formas tradicionales de

6. CONCEPTUALIZACION

Ahora toca estructurar la propuesta de valor bajo la herramienta Lean Model Canvas para definir de manera
agil los elementos que componen el modelo de negocio de Silver Solutions.

PMV (MVP). El producto minimo viable es un prototipo basico que:

e Demuestra de manera temprana la funcionalidad del disefio en productivo
e Permite la realizacion de pilotos con clientes que deseen colaborar en el proceso
e Provee oportunidades para el perfilamiento y mejora de esta innovacion a través de iteraciones

Esto pone en practica la maxima: “falla temprano, recupérate rapido”
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