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OLGA JORNET

FACILITADORA METODOLOGIAS AGILES DE INNOVACION.

Agile Coach/Management 3.0
Equipo Innovacion CEEI Elche
Profesora UMH, UA.

Mentora de proyectos en programas de aceleracion Explorer UA
SANTANDER, FUNDEUN, DOEACTUA, etc.

ojornet@ceei-elche.com @ojornet
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EL EXITO ES CUANDO LA REALIDAD
ALCANZA TU IMAGINACION.

-SIMON SINEK




EMPIEZA

COMO LOS GRANDES LIDERES
MOTIVAN A ACTUAR

CON EL

SIMON SINF[\

PORQUE

HOW
WHAT

https://www.leadersummaries.com/ver-resumen/empieza-con-el-porque

https://www.ted.com/talks/simon_sinek_how_great_leaders_inspire_action?language=es



EL d'Po-"Q#uei’haces (m

CIRCULO o
DE T

VALOR
METAS ANADIDO
#3 _ o
(Qué haces? ‘ > # 2
ms (Cdmo se hacg?
PRODUCTOS FLUJO DE BASE DE
(h TRABAJO DATOS
RESULTADOS VALORES

SERVICIOS CLAVE



EL
cirReuLO
DE

u Q ~
3 A wh ' c" . )
2 P : St
Bud hates?
eSS ) '
PRYEBAS iCdme se h ce?
PROCEse

PRODUCTOS FLUTO DE BASE DE
DATOS

Q TRABAIO @
RESULTADOS f VALORES

SERVICIOS CLAVE

cPor giaces SUE ’\7 0S

le gue haces?




’EL Por gé{mces m

CIRCULO e (‘,X}

DE @
ANADIDO

METAS

JQud haces?

PRGEBAS ilomo se hace?

A
PROCESQ

FLUJO DE BASE DE
TRABAJO DATOS

Qﬁ VALORES

CLAVE

PRODUCTOS

RESULTADOS j

SERVICIOS




'EL cPor Q#W{?&ces (_m

circvto T
| @ o

METAS ANADIDO
#2
(Come se hace?
. PROCESC
PRODUCTOS FLUJO DE BASE DE
TRABAJIO DATOS

RESULTADOS j

Q} VALORES

CLAVE



vV U C A

th!. ioJ poIg '. E G lelCUhod PG
OnMICIParse o NUavos ' ' ptarprelar tos
pcoatecimientos Ve peantecimientos
ﬂ RCISIONES PN Tasjels




Generacion de VALOR

Captura de VALOR



VALOR ENTREGADO

VALOR CREADO

ECUACION DE VALOR

VALOR CREADO > VALOR CAPTURADO

ECUACION DE MONETIZACION

VALOR CAPTURADO >= VALOR ENTREGADO

VALOR CAPTURADO

VALOR CREADO > VALOR CAPTURADO >= VALOR ENTREGADO

Fuente:Bikceei.com



Propuesta de Valor

Llamamos Propuesta de Valor a la descripcion de los beneficios que
pueden esperar los clientes de nuestro producto o servicio.

NOTAS:
O NUNCA confundir con “lo que nos diferencia” (eso es otra cosa).
O SIEMPRE desde Ia perspectiva del cliente.

Fuente:Bikceei.com

Lienzo de Propuesta de Valor

(®Strategyzer



Claves de una gran Propuesta de Valor

El cliente tiene que ser capaz de captar el beneficio de
nuestra Propuesta de Valor y empezar a usarlo de manera
inmediata.

Pero, sobre todo tiene que mejorarnos la vida ofreciendo

algo mejor a lo que ya esta disponible o creando una
nueva categoria

Fuente:Bikceei.com

La formula es..

valor valor




EN QUE TIPO DE MERCADO NOS ENCONTRAMOS?

Fuente:Bikceei.com




Lean Startup Validation

Prodiat

{ measure }

Ceestosmer

PRODUCT VALIDATION

INNOVATORS

EARLY
ADOPTERS

EARLY MARKET VALIDATION

validate
problem : solution

customer discovery
problem : product

{MVP}

validate

product : market

{ will pay }

{ will reference }

customer
validation

{ metrix? }

customer
creation

EARLY

RGN

optimise
channel : product

company building
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LEAN CANVAS FRAMEWORK

PROBLEM SOLUTION UNIQUE VALUE  UNFAIR CUSTOMER
- : : PROPOSITION ADVANTAGE SEGMENTS
List wour customar's Outling a possible solution

top 3 problems for each problem Single, clear, compelling Something that can nat List your target
message that tums an be easlly copked or bought customers and users
unaware visitor inbe an
imerested prospect

KEY METRICS CHANNELS

List the key nambers N List your path to
ET.'II'SEE:ET IVES that &Il you how' your g::":':;l CIEEF:'F EL cuskomers EARLY ADOPTERS
ELEIness |s dolng
List how these problrmes isk your X for Y analogy your ideal customers
are slowved today (e.g. YouTube = Flickr
for videos)

List the charactenstics of

COST STRUCTURE REVEMUE STREAMS

List your fired and variable costs List your sources of revenus




4 Steps
/C-ustamerw /_

: Customer Customer
Discovery & —» Testing & —» Growth

Klwel;pm? Qulidutity
2 Pivot 4—|

—— Continious testing as channels saturate <€—

Brand
—» Building




Phase 4
Verify or Pivot

Phase 1
State Hypothesis

Customer Discovery &
Development

Phase 3

Test the solution
Perform competitive
analysis

Phase 2

Research the problem




Preguntas a las que dar respuesta:

éCuales son los problemas a los que mi cliente les da un alto
valor? ¢{Qué le duele realmente?

éComo resuelven esos problemas o dolores nuestros productos?

iQuién es realmente nuestro cliente? éi Lo conocemos?

¢ Quién guia o influencia en las decisiones de compra de nuestros
clientes?



Phase 1

Create value
proposition
and
messaging

Phase 4
Verify or Pivot

Customer Testing &
Validation

Phase 2

Get in front of
more customers

Phase 3

Develop content
strategy
Glile
customer personas




Preguntas a las que dar respuesta:

éComo podemos aportarle el valor a nuestros clientes y hacerles
“felices”?

éQué estrategia podemos seguir para entender el encaje entre
nuestras acciones y el cliente?

iComo vamos a medir el alcance? i Qué métricas son clave en
nuestro proceso de prueba?

éCuando debemos pivotar?



Phase 1

Complete editorial
calendar around
content strategy

Phase 4 C Growth Phase 2
lterate until saturation ustomer Growt Test and prioritize
is reached channels

Phase 3
Publish campaigns

and track data points




Phase 4

Build out company
to support
customers/brand

Phase 1

Reach Mainstream
Customers

Brand Building

Phase 3

Grow and mature

the brand

Phase 2

Review goals
and teams
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Programa de fortalecimiento de la innovacién en el
ecosistema de la Comunidad Valenciana.

UNION EUROPEA

%

GENERALITAT | To18  IWACE Fondo Europeo do CEEI

VD VIR 1Y rrollo Regional
\ VALENCIANA | veu (Eurin s e COMUNITAT

W Una manera de hacer Europa VALENCIANA

CENTROS EUROPEOS DE
“Proyecto cofinanciado por los Fondos FEDER, dentro del EMPRESAS INNOVADORAS

Programa Operativo FEDER de la Comunitat Valenciana 2014-2020"



Lean Startup

Desarrollo y disefio de Validacion del modelo de Crecimiento y escalado en

ideas mediante Design negocio en base a Lean base a Open Innovation
Thinking Startup

=
=




3 12 254

133
ETAP MANU VIDEOS

HERRAMIEN
AS ALES TAS

Todos los recursos BIKCEEI se encuentran disponibles en el portal Emprenemjunts (www.emprenemjunts.es),
el portal de Ecosistema Emprendedor CV (www.ecosistemaemprendedorcv.com)y www.bikceei.com



http://www.emprenemjunts.es/
http://www.ecosistemaemprendedorcv.com/
http://www.bikceei.com/

IDEA STARTUP SCALE Actualidad Agenda

(‘.‘ ACCEDE A LA HERRAMIENTA >j

“Para acceder a fa herrarmients prirmero debes haber iniciado sesicn con i usuanic

BIKCEEI es un programa coordinado por los CEEls de la
Comunitat Valenciana para proporcionar al ecosistema
emprendedor valenciano metodologias y herramientas de
innovacion.

Se trata de una iniciativa promovida vy financiada por la
Generalitat Valenciana, a través del Instituto Valenciano de
Competitividad Empresarial (IVACE), dentro de su politica
de apoyo al emprendimiento y la pyme, y cuenta con la
cofinanciacion de los fondos FEDER de la Union Europea,
dentro del programa operativo FEDER de la Comunitat
Valenciana 2014-2020.

El objetivo principal de BIKCEEl es proveer a los
emprendedores de un sistema de innovacion guiado y
accesible que permite mejoras en sus futuras estrategias
asi como generar valor.

BIK Idea e¢s la primera de las fases que te permite disefar
tu idea de negocio aplicando Design Thinking. Ya tienes
disponibles todos los materiales de BIK Startup que te
ayudaran a validar en el mercado real si tu idea de negocio
es viable y como potenciarla y hacerla crecer.




BIK IDEA es la primera de las 3 areas desarrollada dentro del Sistema BIKCEEI y se
centra en la generacién y disefio de ideas con el cliente como centro de la
estrategia. Con ello podremos desarrollar nuevos productos o servicios, nuevos
modelos de negocio efectivos y mejorar la experiencia del cliente. Para el desarrollo
metodolégico y de contenidos de este BIK IDEA se ha contado con la prestigiosa
consultora THINKERS Co liderada por Juan Gasca, especialistas en Design Thinking y
autores del libro “Designpedia”.

BIK IDEA esta orientado a proyectos incipientes que requieren de un proceso de
maduracion de la idea y entender quiénes son realmente sus clientes, cuales son
sus necesidades y cdmo se pueden generar las mejores soluciones para aportar un
valor real al mercado.

0 Innovar en producto
O Innovar en cliente

Innovar en modelo
de negocio




Los 3 itinerarios disefiados especificamente para este
proyecto son:

[nnovar en producto cémo generar nuevos productos o
servicios con una clara orientacién al usuario, se trata de
generar conceptos e ideas que realmente tengan un sentido
en el mercado.

MAPEAR EXPLORAR

Innovar en cliente cémo desarrollar estrategias
innovadoras en todo lo que tiene que ver con el viaje del
cliente con nuestros productos o servicios.

Innoyvar en modelo cgme generar todo un modelo de
de negocio

negocio disruptivo adaptado a la
realidad de los usuarios y clientes de hoy en dia.



MAPEAR EXPLORAR

CLIENTE
/MERCADO
1.Stakeholders Maps
2.Persona

INVESTIGACION
3 Entrevista Cualitativa
4 Foto/Video Etnografia

SINTESIS
b.Persona

6.Mapa de empatia
7.POV

_ CONSTRUIR

IDEAR
8.Brainstorming

HERRAMIENTAS
9.Concept Sketch
10.Storyboard

TESTEAR

TECNICAS
11. Entravista cualitativa



BIK Idea www.bikceei.com

IDEA STARTUP SCALE Actualidad

0 Innovar en producto
O Innovar en cliente
Innovar en modelo

de negocio



http://www.bikceei.com/

BIK Startup es la segunda fase del programa BIKCEEI. Posterior al
disefio de producto/servicio, experiencia y modelado de negocio
(siempre desde la faceta de la creacion) debemos abordar la
validacion del modelo, es decir, comprobar que efectivamente la
idea a la que hemos dado forma tiene un sentido ademas de para
una serie de usuarios, para clientes que estén dispuestos a
comprarla y usarla, asi como entender si realmente la necesidad
del mercado y mis percepciones acerca del tamaio del mismo son
adecuadas o no.

BIK Startup se estructura en 4 areas: Introduccion (reflexiones
iniciales sobre modelo de negocio), Experimentacion (como
generar y ejecutar pruebas de mercado), Traccién (como entrar a
mercado y conseguir encaje producto-mercado) y Material de
Ventas (todo lo necesario para salir a la calle a vender).

Introduccié Experimentacion Traccion Ventas
n



Con BIK Startup podras seguir un camino guiado, basado en Lean
Startup, para validar en el mercado tu proyecto. A través de este

programa pasaras a realizar experimentos de ventas reales, de
manera rapida y eficiente, buscando obtener las mejores métricas [“‘ ACC EDE A LA HERRAMIENTA >)

que validen la viabilidad del modelo de negocio.

“Para ACconar A (3 NRCTAMIeNta primert debac habar INciado SeCIon €an to Usunto

BIK Startup se estructura en 4 areas. Introduccion (reflexiones
iniciales sobre modelo de negocio), Experimentacion (c6mo generar Todos los materiales de BIK Startup se encuentran
y ejecutar pruebas de mercada), Traccion (cémo entrar a mercado y accesibles y gratuitos en el canal BIKCEEI

conseguir encaje producto-mercado) y Material de Ventas (todo lo
necesario para salir a la calle a vender]. (www.bikceei.com) .
Encontraremos 4 manuales tedricos (uno por cada
fase), un total de 97 fichas de herramientas
Manua'es explicativas y de trabajo, un caso practico con mas
de 60 paginas donde se aborda el uso de dichas
herramientas, y un total de 96 videos explicativos
en formato video-pildora que refuerzan tanto la

Herramientas parte tedrica como la aplicacion practica de las

fases y las diferentes herramientas.

Ademas, podremos encontrar material
A : complementario relacionado con validacion de
Caso Practico P ! ctona
proyectos de innovacién asi como desarrollar en el
futuro distintas variantes del método en funcion de
la tipologia de empresa y su estado de la

Vl'deos innovacion.

& D

OMaterial Extra

http://bikceei.emprenemjunts.es/?0p=130&id=509



http://bikceei.emprenemjunts.es/?op=130&id=509

Ejemplo manual de introduccién Ejemplo video explicativo

Validacion de
Modelos de Negocio

Introduccion

v ek = S Grven I S B examegus et ((fICe Lt R SR = - CopRTRN LI 25 Sk W e e

Ejemplo caso préactico Ejemplo ficha explicativa
H4 Roadmap proceso de ventas/Cuadro de meétricas

EMBUDO DE VENTAS (AIDAJ [instrucciones)

Caso de estudio...

Green Life

Crayry GIEN W0 T o sy fime ol

st 5 g T [l




La tercera fase del proyecto BIKCEEI engloba los procesos de innovacidn
destinados a aquellas startups y empresas que buscan procesos para escalar y
hacer crecer sus modelos de negocio, basandonos en metodologias de Innovacién
Abierta (Open Innovation).

Para el desarrollo de todos los contenidos y la base metodoldgica del programa BIK
Scale se ha trabajado para generar un marco de trabajo BIK estructurado con

materiales de aplicacidon practica y un sistema guiado de herramientas y casos
practicos.

‘.‘ + @ +‘+u-j + == /\/



Herramienta online colaborativa

Afadir prayecta: Todos los provectns w

Generar nueve modela de negocio & Proyecta (escribe aqui 100 caracteres) €

HAS COMPLETADO 4 FASEDES @ H&5 COMPLETADD 1 FASE TE 4 @
OO0 060 000

L 1 1 1 eesBIK:

CANYVAS REALIZADOS COLABORADORES CANVAS REALIZ~ -

0 Oro 0

COMENTARIOS NUEVDS EXPERIMENTOS COMEMNTARICS P

GESTIONAR TARELS




