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Contenido

Comprende el proceso de 
relaciones causa-efecto y sus 
restricciones como sistemas 
al tomar decisiones.

Adquiere la capacidad de realizar 
proyecciones de escenarios 
identificando tendencias y 
comportamientos en la industria, 
tecnologías y consumo.

Diseña soluciones sistémicas 
a problemas complejos 
entendiendo el contexto, 
conectando disciplinas y 
proponiendo creativamente.

Implementa cambios 
de forma ágil y fácil, 
ofreciendo seguridad 
y oportunidades de 
desarrollo profesional.

Leadership &
Management

Market
Validation

Conoce y aplica técnicas 
de ciclos de investigación y 
análisis desde la perspectiva 
del usuario.

Conoce el poder de la 
innovación para pasar de una 
idea a una acción y hacerla 
rentable y sostenible.

Describe, diseñaa, desafía, 
inventa y pivota el modelo 
de negocio para tomar 
decisiones.

Valida el problema con 
usuarios como una 
oportunidad de negocio 
a ser escalable.

Aplica el Pensamiento 
de Diseño en la solución 
de problemas basado en 
las necesidades de las 
personas.
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Prueba un concepto, su innovación 
y funcionamiento a través de la 
materialización en diseño de un 
producto y pruébalo con usuarios 
potenciales.

Estructura, narra y 
argumenta y cómo 
resolver expectativas.

Profundizando sobre el 
modelo de ingresos como 
el proceso de obtener valor 
desde cada actividad.

Construir soluciones de 
manera colaborativa y que 
sean valiosas desde sus 
primeras versiones por 
diferentes tomadores de 
decisiones

Product
Innovation

Reinterpreta la cadena de 
valor, comprende el modelo de 
disrupción y sus limitaciones para 
ser implementado en los proyectos.

Conoce el ritmo y los procesos en 
una estrategia de Cambio Planeado 
que genere una diferenciación vs el 
estatus anterior.

145

165

177

189

199

211

Descarga la versión
digital de este manual 
y las herramientas que 
acompañarán cada una 
de las metodologías.
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Willfull Blindness & 
Antifragility

El concepto de Willful Blindness (Ceguera Voluntaria) 
y el principio de Antifragilidad exploran dos enfoques 
opuestos sobre cómo las personas y las organizaciones 
enfrentan la incertidumbre, la adversidad y la información 
desafiante.

Mientras que la ceguera voluntaria implica ignorar 
datos y evidencias que pueden generar disrupción 
o incomodidad, la antifragilidad sugiere una postura 
de adaptabilidad y fortalecimiento frente al caos y la 
incertidumbre.

En este capítulo, se analizan ambos conceptos y su 
aplicabilidad en la toma de decisiones, la gestión 
empresarial y el liderazgo, proporcionando estrategias 
para minimizar los riesgos asociados con la ceguera 
voluntaria y maximizar los beneficios de la antifragilidad.

1.
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La ceguera voluntaria es el acto de ignorar información relevante, ya sea 

consciente o inconscientemente, debido a factores como el miedo al cambio, la 

presión social o la resistencia a desafiar el statu quo. Este fenómeno ocurre en 

individuos, empresas e instituciones y puede llevar a:

1.1.
Ceguera Voluntaria

La ceguera voluntaria no es un defecto de personalidad, sino un sesgo cognitivo 

que impide la evaluación crítica de la información disponible. Superarla requiere un 

enfoque proactivo para cuestionar suposiciones y fomentar el pensamiento crítico 

dentro de las organizaciones.

01 Decisiones erróneas basadas en datos 
incompletos o distorsionados.

Definición

02 Negación de problemas estructurales 
que afectan la cultura organizacional.

03 Falta de adaptación ante cambios 
disruptivos en la industria.
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El término Willful Blindness fue desarrollado en estudios sobre negligencia 

corporativa y comportamiento humano en contextos donde se elige ignorar 

advertencias evidentes. Ejemplos incluyen:

Orígenes y 
ejemplos

Crisis financieras:
Empresas que desestimaron indicios de 
colapso debido a ganancias a corto plazo.

Escándalos corporativos:
Organizaciones que permitieron 
comportamientos éticamente 
cuestionables por conveniencia.

Negación de innovaciones disruptivas: 
Empresas que ignoraron tecnologías 
emergentes y fueron desplazadas por 
competidores más ágiles.

Estos ejemplos demuestran que la ceguera voluntaria no solo afecta a individuos, 

sino que también puede comprometer la sostenibilidad y competitividad de 

empresas y sectores completos.
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Combatir la ceguera voluntaria requiere acción deliberada en tres áreas clave:

El reconocimiento de la ceguera voluntaria como un problema sistémico es el 

primer paso para desarrollar organizaciones más adaptativas y competitivas.

Impacto en la
Toma de Decisiones

Las organizaciones que operan bajo la ceguera voluntaria experimentan:

01. Riesgo incrementado:
La ignorancia de factores críticos conduce a crisis evitables.

02. Pérdida de oportunidades:
No reconocer cambios en el mercado puede llevar a una disminución de la 

relevancia competitiva.

03. Deterioro cultural:
Una cultura de negación fomenta la desconfianza interna y la falta de innovación.

Para mitigar estos efectos, los líderes deben fomentar un ambiente donde se valore 

la retroalimentación y el cuestionamiento constante de paradigmas preestablecidos.

Estrategias para 
Reducir la Ceguera 
Voluntaria

Promover una cultura
de transparencia:

Incentivar el pensamiento crítico 
y la diversidad de opiniones en la 
toma de decisiones.

Fomentar la
autoevaluación: 

Crear mecanismos para
revisar y corregir sesgos en
procesos organizacionales.

Incentivar la exploración de 
escenarios alternativos:

Simular posibles disrupciones y 
evaluar respuestas para mejorar la 
resiliencia organizacional.
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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El concepto de antifragilidad, desarrollado por Nassim Taleb, describe sistemas 

que no solo resisten el caos y la incertidumbre, sino que se fortalecen con ellos. A 

diferencia de la robustez (que resiste el cambio) o la fragilidad (que colapsa ante el 

cambio), lo antifrágil se beneficia de la volatilidad.

PRINCIPIOS DE LA ANTIFRAGILIDAD

1.2.
Antifragilidad

Introducción al 
concepto

Aprender del error:

Utilizar el fracaso como una fuente de 
información y  mejora continua.

Experimentación constante:

Adoptar estrategias iterativas para 
evolucionar en entornos inciertos.

Diversificación de riesgos:

Reducir la dependencia en un solo 
modelo de negocio o estrategia.

Las organizaciones antifrágiles prosperan en la incertidumbre porque no solo 

reaccionan ante el cambio, sino que lo utilizan como un motor de crecimiento e 

innovación.

01.

02.

03.
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Los sistemas antifrágiles no solo resisten el caos, sino que prosperan con él. A 

diferencia de los sistemas frágiles, que colapsan ante el estrés, o los sistemas 

robustos, que simplemente resisten el impacto, los sistemas antifrágiles aprenden, 

evolucionan y se fortalecen con la incertidumbre. Algunas de sus características 

clave incluyen:

Características 
de los sistemas 
Antifrágiles

Capacidad de
adaptación dinámica

No dependen de la estabilidad, sino que 
utilizan la variabilidad como un recurso para 
la mejora.

Descentralización y
flexibilidad

No están sujetos a estructuras rígidas, lo 
que les permite responder rápidamente a 
crisis o cambios inesperados.

Redundancia
estratégica

Mantienen reservas o estructuras de 
respaldo para responder a imprevistos sin 
comprometer su funcionamiento.

Uso de la experimentación y
el error

Ven los fallos como oportunidades de 
aprendizaje, implementando ajustes 
progresivos que les permiten evolucionar 
de manera sostenible.

Las empresas y organizaciones que incorporan estos principios en sus modelos 

operativos aumentan su capacidad de sobrevivir y prosperar en entornos volátiles.



Quálitas 2025 13

Robusto:

Una gama más amplia de 
restricciones físicas, pero no 
puede adaptarse a eventos 
inesperados. Los sistemas están 
diseñados para mantener la 
eficiencia de la función dado un 
conjunto de restricciones amplias 
o cambios definidos. Vulnerable a 
fallas sistémicas.

Resiliente:

Capaz de hacer frente a una 
amplia variedad de extremos 
físicos con todo el sistema 
adaptándose rápidamente a un 
entorno cambiante. Cualquier 
cambio en las condiciones permite 
que el ecosistema invada el 
espacio de otro para sobrevivir.

Frágil:

Restricciones limitadas en 
la operación física No puede 
adaptarse o hacer frente al 
cambio. Se rompe fácilmente y 
deja de funcionar.

Antifrágil o fluido:

Aunque los elementos del sistema 
pueden considerarse frágiles, 
el propio sistema se adapta 
rápidamente a las circunstancias 
cambiantes.

BAJA DIVERSIDAD ALTA DIVERSIDAD
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Se mantiene la existencia de la función
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Las decisiones basadas en estructuras frágiles están destinadas al fracaso 

en escenarios de alta incertidumbre. La fragilidad en la toma de decisiones se 

manifiesta a través de:

01. Dependencia en predicciones infalibles:

Confiar en modelos que no consideran la variabilidad y

el cambio constante del entorno.

02. Rigidez estructural:
Falta de adaptabilidad a nuevas condiciones del mercado o de la sociedad.

03. Aversión extrema al riesgo:
Evitar cambios o decisiones innovadoras por miedo a la incertidumbre,

lo que puede llevar a la obsolescencia.

04. Sobreprotección de sistemas:
Intentar mantener un entorno completamente controlado

impide la capacidad de evolución y crecimiento organizacional.

La clave para superar esta fragilidad radica en la incorporación de estrategias 

antifrágiles en la toma de decisiones, lo que permite a las organizaciones convertir 

el caos en una ventaja competitiva.

La Fragilidad 
en la Toma de 
Decisiones
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Las empresas pueden volverse antifrágiles adoptando principios que les permitan 

capitalizar la incertidumbre en lugar de temerla. Algunas estrategias clave incluyen:

•  Fomentar la descentralización: Permitir la toma de decisiones en niveles 

operativos más cercanos a la acción mejora la capacidad de adaptación.

•  Adoptar un enfoque iterativo: Implementar cambios graduales y experimentar 

con soluciones en lugar de aplicar transformaciones radicales sin pruebas previas.

•  Eliminar dependencias excesivas: Reducir la vulnerabilidad ante una única 

fuente de ingresos o un solo modelo de negocio.

•  Fomentar la variabilidad interna: Introducir pequeños niveles de estrés 

controlado en la organización para desarrollar resiliencia y capacidad de respuesta.

Cómo las empresas 
pueden adoptar la 
Antifragilidad

¿Qué puede hacerse para crear estrés y la tensión 
suficiente para estar alerta al entorno?

Adoptar una mentalidad abierta a las señales de cambio: todo lo 
planeado tiene un 50% de probabilidad de éxito y desde ahí que guardar 
un estado de alerta sobre cambios y señales del entorno que puedan 
ser rápidamente comunicados e incorporados, provoca el sentido de 
adaptabilidad hacia todos los involucrados.

01.

Prepararse para intercambiar recursos: al trabajar desde 
proyectos experimentales se puede aprender y activar iniciativas 
que puedan construir caminos paralelos a la estrategia y que sean 
intercambiables en el momento necesario; no se trata de dispersar 
energía y recursos si no de mantenerse atento a la rentabilidad 
posible desde los aprendizajes y explotarla.

02.

Diversificar el estrés: algunas organizaciones tienen equipos dirigidos 
explícitamente a encontrar los puntos vulnerables en productos y procesos 
y empezar a trabajar en cómo simplificarlos para el alineamiento. En otros 
proyectos se trata de equipos que trabajan en contra del plan como un 
competidor con todo el conocimiento de la estrategia y que genera los 
aprendizajes desde las vulnerabilidades posibles.

03.
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La antifragilidad es especialmente relevante en el ámbito de la innovación y el 

emprendimiento, donde el éxito rara vez sigue un camino lineal y predecible. 

ALGUNAS APLICACIONES CLAVE INCLUYEN:

Aplicación de la 
Antifragilidad en 
la Innovación y 
Emprendimiento

Desarrollo de productos
mínimos viables (MVP): 

Permiten probar hipótesis y
realizar ajustes sobre la marcha sin 
comprometer grandes inversiones.

Las startups exitosas son aquellas que adoptan estrategias antifrágiles desde 

su concepción, evolucionando rápidamente y adaptándose a las condiciones 

cambiantes del mercado.

Iteración y mejora
continua:

Los emprendedores antifrágiles 
entienden que el fracaso parcial es 
un mecanismo de aprendizaje.

Uso del caos
como ventaja: 

Aprovechan la incertidumbre
del mercado para detectar
oportunidades que otros
competidores podrían ignorar.

Diversificación de
estrategias:

No dependen de una única idea 
o modelo de negocio, sino que 
prueban múltiples enfoques hasta 
encontrar el más eficaz.
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La antifragilidad no solo se aplica a sistemas y organizaciones, sino también a 

individuos. Para desarrollar una mentalidad antifrágil, es fundamental:

•  Aceptar la incertidumbre como parte de la vida: En lugar de resistirse al 

cambio, aprender a navegar en él y utilizarlo como ventaja.

•  	Aprender de los fracasos y errores: Extraer lecciones valiosas de experiencias 

adversas en lugar de evitarlas.

•  Fomentar la exposición a pequeños desafíos: Introducirse en situaciones 

nuevas y difíciles de manera controlada para fortalecer la resiliencia.

•  	Desarrollar una red de apoyo robusta: Tener relaciones diversas que aporten 

distintas perspectivas y conocimientos ayuda a la adaptabilidad.

Las personas antifrágiles no solo resisten los golpes de la vida, sino que emergen 

más fuertes y preparadas para enfrentar desafíos futuros.

Cómo las 
personas pueden 
desarrollar una 
mentalidad 
antifrágil

CAPACIDADES DEL LÍDER

Debilidades conocidas:
Conoce lo que no sabes

Fortalezas conocidas:
Conoce lo que sabes

Puntos ciegos:
No conoces lo que no sabes

Fortalezas desconocidas:
No conoces lo que sabes
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La ceguera voluntaria está estrechamente ligada a la resistencia al cambio.

FACTORES QUE ALIMENTAN ESTA RELACIÓN

La relación entre la 
Ceguera Voluntaria 
y la Resistencia al 
Cambio

01.

Miedo a la disrupción:
Las organizaciones pueden ignorar 

señales de cambio por temor a la 

transformación.

02.

Inercia organizacional:
Estructuras rígidas que dificultan la 

adopción de nuevas estrategias.

Para contrarrestar esta tendencia, es esencial promover una cultura de apertura, 

aprendizaje continuo y adaptación ágil.

03.

Sesgos cognitivos:
Preferencia por la estabilidad sobre 

la incertidumbre, lo que impide ver 

oportunidades de mejora.

04.

Falta de incentivos:
No recompensar la toma de riesgos 

fomenta la ceguera voluntaria.
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Superar la ceguera voluntaria implica cuestionar activamente nuestras percepciones 

y procesos de toma de decisiones. Algunas estrategias incluyen:

Organizaciones que incentivan la autoevaluación constante logran mayor capacidad 

de adaptación y sostenibilidad en el tiempo.

Cómo identificar y 
superar la Ceguera 
Voluntaria en la 
Toma de Decisiones

Fomentar la diversidad
de perspectivas:

Equipos diversos en pensamiento 
y experiencia ayudan a reducir 
sesgos en la toma de decisiones.

Crear mecanismos de 
retroalimentación:

Diseñar procesos donde los 
errores se analicen para evitar su 
repetición en el futuro.

Promover el
pensamiento crítico: 

Desafiar suposiciones y evaluar 
alternativas antes de tomar 
decisiones estratégicas.

Monitorear tendencias y 
cambios externos: 

Adoptar un enfoque proactivo 
para detectar riesgos y 
oportunidades antes que la 
competencia.
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El liderazgo juega un rol central en la transformación hacia la antifragilidad. Un líder 

antifrágil debe:

•  Aceptar la incertidumbre y gestionarla estratégicamente: No intentar eliminar 

el caos, sino aprovecharlo como motor de cambio.

•  Inspirar una mentalidad de experimentación: Crear un entorno donde los 

equipos se sientan seguros para probar nuevas ideas.

•  Empoderar a su equipo: Delegar responsabilidades y permitir autonomía para 

la toma de decisiones.

•  Construir redes de colaboración interna y externa: Fomentar la adaptabilidad 

a través de conexiones con actores clave del sector.

El liderazgo antifrágil transforma las crisis en oportunidades de aprendizaje y 

crecimiento organizacional.

La Importancia del 
Liderazgo en la 
transición hacia la 
Antifragilidad

La antifragilidad puede aplicarse en diversos sectores de la economía con enfoques 

adaptados a sus particularidades:

Aplicaciones 
prácticas de la 
Antifragilidad 
en diferentes 
industrias

Finanzas Estrategias de inversión basadas en la 
diversificación y la gestión activa del riesgo.

Tecnología

Salud

Educación

Cada industria puede encontrar formas de integrar la antifragilidad para mejorar su 

capacidad de respuesta y evolución en entornos cambiantes.

Modelos de aprendizaje continuo y 
formación adaptativa.

Desarrollo de software iterativo que permite 
ajustes constantes en función de la 
retroalimentación del usuario.

Implementación de sistemas de respuesta 
rápida ante crisis sanitarias.
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Glosario de
términos clave

Ceguera Voluntaria: Acto de ignorar 

información relevante, ya sea por miedo al 

cambio o por conveniencia.

Antifragilidad: Capacidad de un sistema para 

fortalecerse con la volatilidad y el caos en lugar 

de solo resistirlo.

Descentralización: Modelo organizacional 

donde las decisiones no dependen de 

una única entidad, sino que se distribuyen 

estratégicamente.

Redundancia Inteligente: Creación de 

sistemas de respaldo que no representan 

costos innecesarios, sino estrategias de 

seguridad.

Iteración: Proceso de mejora continua basado 

en prueba y error, aplicable en innovación y 

desarrollo de productos.

Resistencia al Cambio: Tendencia de 

individuos y organizaciones a rechazar 

nuevas ideas o procesos por inercia o 

miedo a la incertidumbre.

Liderazgo Antifrágil: Modelo de 

liderazgo que fomenta la adaptabilidad, la 

experimentación y el aprendizaje continuo.

Diversificación de Riesgos: Estrategia que 

reduce la dependencia de una única fuente 

de ingresos, inversión o modelo de negocio.

Estrategia de Resiliencia Organizacional: 
Conjunto de prácticas que permiten a las 

empresas recuperarse de crisis y desafíos 

inesperados.

Inercia Organizacional: Rigidez en las 

estructuras y procesos de una empresa 

que dificulta su capacidad de adaptación y 

evolución.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

El equilibrio entre evitar la ceguera voluntaria y fomentar la antifragilidad es 

esencial para el éxito en un mundo incierto. Las organizaciones y líderes 

que integran estos conceptos en su toma de decisiones pueden convertir 

la volatilidad en una ventaja competitiva.

Adoptar la antifragilidad no solo protege a las empresas de los riesgos, 

sino que las posiciona para prosperar en un entorno de cambio constante.

El futuro pertenece a aquellos que pueden ver lo que otros ignoran y que 

transforman la incertidumbre en crecimiento y oportunidad.
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Future Foresight
Practices

El Pensamiento de Previsión Futura es una disciplina 
estratégica que permite a las organizaciones anticiparse 
a tendencias emergentes, mitigar riesgos y aprovechar 
oportunidades en mercados en constante evolución.

No se trata de predecir con certeza lo que sucederá, 
sino de construir escenarios plausibles y desarrollar la 
capacidad de adaptación a distintos futuros posibles.
La clave de la previsión está en interpretar datos, 
identificar patrones de cambio y transformar la 
información en decisiones que guíen a la organización 
hacia el crecimiento sostenible.

En un mundo donde la velocidad del cambio es cada 
vez más acelerada, confiar exclusivamente en modelos 
de gestión basados en experiencias pasadas es una 
estrategia insuficiente. La previsión permite estructurar 
estrategias flexibles, minimizar la incertidumbre y 
construir ventaja competitiva a través del análisis de 
megatendencias, la observación de señales débiles y la 
creación de estrategias adaptativas.

2.
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El futuro no es un destino que simplemente se alcanza, sino un espacio que se construye 

con decisiones y estrategias que van más allá de la gestión del presente. Compitiendo por el 

futuro implica cuestionar supuestos, desafiar normas establecidas y construir escenarios que 

permitan a la organización visualizar cómo podría evolucionar su industria.

Las empresas que buscan liderar el mercado en el futuro deben:

Preguntas clave que las organizaciones deben formular 

•  ¿Cuáles son las tecnologías emergentes que podrían impactar nuestro mercado?

•  ¿Cómo podemos aprovechar estos cambios antes que nuestros competidores?

•  ¿Qué capacidades internas debemos desarrollar para ser líderes en el futuro?

La gestión del futuro no es un ejercicio teórico, sino una estrategia activa que define cómo la 

empresa construirá su liderazgo en la próxima década.

2.1.
Compitiendo por
el futuro

01 Identificar y monitorear tendencias 
disruptivas antes de que se 
conviertan en normas.

Crear capacidades organizacionales 
para adaptarse a cambios 
estructurales.

Reconfigurar la estrategia 
empresarial no solo en función del 
presente, sino del futuro.

02

03
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Las empresas que lideran una industria rara vez permanecen en la cima indefinidamente. La 

evolución del mercado ha pasado de sectores tradicionales a la revolución digital, evidenciando 

que los modelos de negocio deben reinventarse constantemente.

Reimaginar el futuro requiere:

•  Explorar nuevos modelos de negocio y cambios en la cadena de valor.

•  Estar atento a intersecciones de industrias que puedan crear oportunidades emergentes.

•  Analizar tendencias de comportamiento de consumidores para anticipar nuevas demandas.

Las organizaciones deben desafiar sus propios paradigmas y explorar modelos alternativos 

que les permitan evolucionar con el entorno.

Future Foresight Practices

Reimaginar lo que 
puede venir

Prever no es 
anticipar

La previsión futura no es una simple extrapolación de datos pasados. Se trata de una disciplina 

que evalúa patrones emergentes y permite desarrollar una mentalidad flexible para enfrentar 

distintos escenarios posibles.

Para una previsión efectiva, es necesario:

•  Evaluar los factores externos que pueden alterar el mercado.

•  Desarrollar capacidades de interpretación de tendencias para tomar decisiones informadas.

•  Construir narrativas de escenarios plausibles y divergentes para medir su impacto.

Las organizaciones que invierten en previsión tienen mayores probabilidades de actuar antes 

de que la disrupción impacte su mercado.

De la previsión a la visión y al marco de acción

01. Previsión
Una visión internamente 
coherente plausible del futuro.

02. Visión
Un momento revelador
que provoca acción.

03. Acción
Un camino claro y convincente 
que puede ayudarte a llegar 
temprano y ganar.
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1.

¿Cómo te imaginas 
que se verá el 
futuro?

4.

¿Cuáles son los 
supuestos del futuro 
que predices?

5.

Si combinas algunos 
de los factores de 
tu predicción, ¿qué 
alternativas emergen?

3.

¿Cuál es tu predicción 
sobre el producto o 
servicio que ofreces?

2.

¿Cómo impacta ese 
futuro en tu negocio?

Describe el futuro ideal para 
tu negocio, ¿por qué este 

futuro es el ideal? Y escribe 
cuáles son las acciones que 

tendrías que llevar a cabo 
para llegar a él.

1

2

3

4

5

ANÁLISIS DE PROYECCIONES FUTURAS
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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Las señales del futuro son eventos, innovaciones o cambios en el comportamiento del 

consumidor que pueden anticipar tendencias futuras. Captarlas y analizarlas correctamente 

permite a las organizaciones prepararse para escenarios emergentes y crear estrategias 

competitivas.

Para interpretar una señal, es necesario:

•  Evaluar qué cambio representa y cuáles son sus posibles implicaciones.

•  Analizar las fuerzas motrices detrás de su desarrollo y su velocidad de adopción.

•  Construir narrativas sobre cómo podría evolucionar y su impacto en el mercado.

El monitoreo continuo de señales ayuda a estructurar respuestas proactivas y a evitar la 

obsolescencia estratégica.

No todas las señales del futuro se materializan en cambios disruptivos, pero aquellas que 

lo hacen suelen transformar industrias completas. El análisis histórico de señales previas 

permite proyectar su trayectoria futura y anticipar su impacto.

El rumbo de
las señales

Moda:
De los mundos virtuales de la moda
a las campañas de sesión de fotos de
autoaislamiento.

01

Alimentos:
desde carnicerías en línea de última
generación hasta envases reutilizables
de comida rápida.

02

Tecnología:
Desde máscaras faciales activadas
por voz hasta granjas interiores que
recolectan desechos de alimentos.

03

Salud:
Desde vestidos de distanciamiento
social hasta desinfectantes de paso.

04

2.2.
Señales del Futuro
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Los escenarios futuros permiten modelar el impacto de tendencias y evaluar posibles caminos 

para la industria. No son predicciones, sino ejercicios estratégicos para preparar respuestas 

adaptativas.

Para diseñar escenarios efectivos:

•  Se deben mapear las variables clave y las fuerzas de cambio.

•  Es crucial considerar no solo lo probable, sino también lo inesperado.

•  Los escenarios deben ser narrativas que ilustren caminos futuros y sus implicaciones.

Escenarios para
el futuro

El pensamiento de previsión no solo se centra en lo inmediato, sino en visualizar las posibles 

trayectorias del futuro. Para estructurar una estrategia efectiva, es necesario establecer un 

horizonte temporal definido que permita analizar con claridad cómo podrán desarrollarse las 

oportunidades y desafíos a lo largo del tiempo.

La clave para anticipar el futuro es evaluar la dinámica de cambio en diferentes horizontes:

Las empresas deben equilibrar su atención entre estos horizontes, asegurando que la 

optimización a corto plazo no comprometa la capacidad de innovación y adaptación futura.

Hacia el horizonte

Corto plazo:

Se enfoca en la adaptación 
a cambios inmediatos y en la 
gestión eficiente de los
recursos actuales.

Mediano plazo:

Implica la creación de
capacidades organizativas que 
permitan una transición efectiva a 
nuevas condiciones del mercado.

Largo plazo:

Se relaciona con el establecimiento
de una visión de futuro y el desarrollo 
de una posición estratégica a través 
de la innovación y la exploración de 
nuevos modelos de negocio.

1 - 3 años 4 - 7 años 8 - 15 años
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Existe una tensión constante entre la necesidad de obtener resultados inmediatos y la 

importancia de construir una ventaja sostenible a largo plazo. Muchas empresas caen en 

el cortoplacismo, sacrificando la inversión en investigación, innovación y desarrollo para 

maximizar ganancias inmediatas.

Para gestionar esta tensión de manera efectiva, es fundamental:

01. Balancear inversiones: 
Destinar recursos tanto a la optimización operativa como a la exploración de nuevas 

oportunidades de crecimiento.

02. Medir el éxito con indicadores adecuados:
No solo enfocarse en el rendimiento financiero inmediato, sino también en la construcción 

de capacidades futuras.

03. Fomentar una cultura de pensamiento a largo plazo:
Integrar la previsión estratégica en la toma de decisiones y evitar la miopía organizacional.

Las empresas que logran alinear sus estrategias de corto y largo plazo están mejor 

posicionadas para sobrevivir y prosperar en entornos inciertos.

Corto Plazo vs
Largo Plazo

Las organizaciones tienden a simplificar la complejidad del futuro para facilitar la toma de 

decisiones. Sin embargo, esto puede llevar a enfoques limitados que no consideran toda la 

gama de posibilidades.

Para evitar esta trampa cognitiva, es necesario:

•  Aceptar la incertidumbre: No todas las variables pueden ser controladas, pero es posible 

prepararse para diferentes escenarios.

•  Explorar diversos caminos: Considerar futuros alternativos y mantenerse flexible ante 

cambios imprevistos.

•  Cuestionar supuestos: Desafiar narrativas dominantes y explorar nuevas perspectivas que 

puedan generar ventajas competitivas.

El pensamiento de previsión debe ir más allá de un solo futuro deseado y contemplar la 

diversidad de trayectorias posibles.

Es natural querer 
acotar el futuro
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El futuro no es algo que simplemente sucede; es un espacio que puede diseñarse a través 

de la planificación estratégica y la innovación continua. Las empresas pueden influir en su 

destino si adoptan un enfoque proactivo en lugar de reactivo.

Para diseñar el futuro es necesario:

01. Identificar las fuerzas de cambio:
Monitorear megatendencias y evaluar su impacto en la industria.

02. Construir capacidades organizacionales:
Fomentar la innovación, la agilidad y la toma de decisiones basada en datos.

03. Experimentar y aprender:
Adoptar un modelo de prueba y aprendizaje rápido para validar ideas y ajustar estrategias.

Las organizaciones que diseñan su futuro en lugar de esperar a que ocurra tienen una 

ventaja estratégica significativa, ya que pueden influir en la dirección del cambio en lugar de 

simplemente adaptarse a él.

Diseñar el futuro

PLAN ESTRATÉGICO DE PREVSIÓN PARA EMPRESAS

Comienzo

Cada uno de los puntos 
representan las acciones que 
tendrás que llevar a cabo para 
conseguir el futuro preferible que 
seleccionaste.

Paso 1

Define el tiempo 
en el que se llevará 
cada una de esas 
acciones.

Paso 2

Construye equipos 
estratégicos que permitan 
lograr, de forma eficaz, 
cada una de estas 
acciones.

Paso 3

Identifica los momentos 
clave en los que puedes 
añadir alternativas para 
tu estrategia.

Paso 4

Construye estrategias 
alternativas en las que 
se pueda visualizar cómo 
se modifican tiempos y 
recursos para cada caso.

Futuro
preferible
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Glosario de
términos clave

Previsión Estratégica: Proceso de análisis 

que permite anticipar tendencias y construir 

estrategias adaptativas.

Señales Débiles: Indicadores tempranos 

de cambios emergentes con potencial de 

transformar industrias.

Planificación de Escenarios: Metodología 

utilizada para visualizar futuros alternativos y 

estructurar respuestas estratégicas.

Innovación Disruptiva: Cambio radical en 

tecnologías o modelos de negocio que 

transforma un mercado.

Pensamiento Sistémico: Enfoque que analiza 

interrelaciones en lugar de eventos aislados, 

facilitando una comprensión holística.

Cortoplacismo: Tendencia a priorizar 

resultados inmediatos sobre inversiones a 

largo plazo, lo que puede comprometer la 

sostenibilidad del negocio.

Cono de Tiempo: Modelo de previsión que 

ilustra la expansión de la incertidumbre a 

medida que se proyecta hacia el futuro.

Megatendencias: Transformaciones 

globales de largo plazo con impacto 

significativo en diversas industrias.

Exploración vs. Explotación: Dicotomía 

entre aprovechar los modelos actuales 

(explotación) y desarrollar nuevas 

oportunidades de negocio (exploración).

Horizonte de Planeación: Diferentes 

marcos temporales utilizados en la previsión 

del futuro, desde corto hasta largo plazo.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

La previsión futura no es un lujo, sino una necesidad estratégica para 

organizaciones que buscan crecer de manera sostenible en un entorno 

incierto. Invertir en el análisis de tendencias, la detección de señales y la 

creación de escenarios futuros permite a las empresas posicionarse con 

ventaja en un mundo en constante transformación.

El futuro no es un destino predefinido, sino una construcción activa que 

requiere pensamiento sistémico, innovación continua y la capacidad de 

desafiar las suposiciones establecidas. Las organizaciones que adopten 

la previsión como una práctica habitual estarán mejor equipadas para 

enfrentar la incertidumbre y transformar el cambio en oportunidad.
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Problem
Solution Fit

Solutions Lab es un enfoque estructurado diseñado para resolver 
problemas complejos dentro de las organizaciones mediante un 
proceso sistemático de experimentación, innovación y toma de 
decisiones basada en evidencia. Se fundamenta en la colaboración 
interdisciplinaria y la aplicación de metodologías iterativas para 
generar soluciones viables y sostenibles.

Los objetivos clave del Solutions Lab incluyen:

•  Fomentar la innovación organizacional: Crear entornos que promuevan el 

pensamiento disruptivo y la resolución ágil de problemas.

•  Optimizar la toma de decisiones: Reducir la incertidumbre mediante análisis 

estructurados y pruebas controladas.

•  Mejorar la adaptabilidad de las organizaciones: Desarrollar resiliencia frente 

a cambios y desafíos del entorno empresarial.

Este documento analiza los principios fundamentales, estrategias 
y metodologías del Solutions Lab, proporcionando una guía 
estructurada para su implementación efectiva.

3.
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El Solutions Lab es un espacio de experimentación e innovación que permite a organizaciones 

y equipos desarrollar soluciones efectivas a problemas complejos.

Su propósito es:

3.1.
Compitiendo por
el futuro

Definición y 
Propósito 

Facilitar el aprendizaje colaborativo: 

Fomentar la integración de diversas
disciplinas y perspectivas para enriquecer 
la toma de decisiones.

Probar y mejorar soluciones: 

Aplicar metodologías iterativas para
identificar oportunidades de mejora en 
cada ciclo de desarrollo.

Promover la adaptabilidad y
resiliencia:

Preparar a las organizaciones para
responder con agilidad a cambios en su 
entorno.

01.

02.

03.

Este enfoque permite transformar desafíos en oportunidades a través de la experimentación 

controlada y el análisis continuo.
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El éxito de un Solutions Lab depende de la implementación de principios clave, entre ellos:

•  Pensamiento sistémico: Analizar los problemas desde una perspectiva global, 

considerando sus múltiples interconexiones.

•  	Iteración y experimentación: Adoptar un enfoque de prueba y error para validar hipótesis y 

ajustar estrategias.

•  Colaboración interdisciplinaria: Integrar conocimientos de diferentes áreas para 

enriquecer la resolución de problemas.

•  Orientación a resultados: Focalizarse en generar impacto tangible a través de soluciones 

viables y sostenibles.

Estos principios garantizan que el Solutions Lab sea un mecanismo dinámico para el desarrollo 

de estrategias innovadoras.

Principios 
Fundamentales 
del Solutions Lab

01. Problem Solution Fit

Descubrimiento del cliente

Validas tu solución con un MVP 
y proyectas si esa solución 
en específico resolverá el 
problema del cliente y si éste 
la comprará.

02. Product Market Fit

Validación  del cliente

Suposición de valor: evalúa 
si un producto o servicio 
realmente aporta valor al 
cliente en su uso.

03. Scale

Creación del cliente

¿Es real el problema 
observado? ¿El cliente pagará? 
¿El problema se resuelve?

PROBLEM SOLUTION FIT = VALOR
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Metodología de 
Trabajo 

El Solutions Lab sigue una metodología estructurada para garantizar el éxito en la identificación 

y resolución de problemas.

Para el correcto funcionamiento del Solutions Lab, es esencial definir claramente los roles y 

responsabilidades de cada participante:

•  Facilitador: Coordina el proceso y asegura el cumplimiento de la metodología.

•  Expertos en la materia: Aportan conocimientos en la toma de decisiones.

•  Equipo de implementación: Responsable de desarrollar y probar las soluciones.

•  Stakeholders clave: Representantes de las áreas impactadas, retroalimentan y validan.

Una asignación clara de responsabilidades mejora la eficiencia del proceso y optimiza los 

resultados obtenidos.

Roles y 
Responsabilidades 

Proceso de Solutions Lab

Identificación del 
problema

Definir con precisión 
el desafío a abordar.

Análisis del 
contexto

Evaluar los factores 
internos y externos 
que influyen en la 
situación.

Generación
de ideas

Facilitar sesiones 
de creatividad y 
pensamiento lateral 
para explorar posibles 
soluciones.

Prototipado y 
experimentación

Desarrollar pruebas a 
pequeña escala para 
validar hipótesis y 
ajustar estrategias.

Implementación y 
evaluación

Aplicar las soluciones 
identificadas y medir 
su impacto en el 
tiempo.

Este enfoque garantiza que las soluciones sean factibles, adaptativas y alineadas con los 

objetivos organizacionales.
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El primer paso crítico en el Solutions Lab es la identificación y diagnóstico de los problemas 

a resolver.

Para ello, se recomienda:

01. Análisis de datos y tendencias:
Utilizar información cuantitativa y cualitativa para comprender el alcance del problema.

02. Entrevistas y observación:
Recopilar perspectivas de los actores involucrados para identificar causas raíz.

03. Definición del problema:
Formular el desafío de manera clara y enfocada en sus efectos y posibles soluciones.

Un diagnóstico preciso facilita el desarrollo de estrategias efectivas y maximiza el impacto de 

las soluciones diseñadas.

Identificación y 
Diagnóstico de 
Problemas

COMPONENTES DE LAS PREGUNTAS PODEROSAS

Interrogantes

Incluye una interrogante como: 
qué, quién, quiénes, cómo, etc.

Longitud de la pregunta

Las preguntas deben
clarificar la progresión de lo que
se desea indagar.

Proyecciones

Las preguntas generalmente 
incluyen supuestos o presunciones 
explícitas o implícitas.

Tema: agua

Pregunta típica:
¿la escasez del agua
es un problema?

Construcción de pregunta:
¿cuáles son las implicaciones de la falta 
de agua en ______?

¿Cómo hacemos para que el agua
llegue a la localidad de ______?

¿Cómo hacer para que el agua llegue a
toda la zona de difícil acceso?

¿Cómo hacer para que haya agua para
todas las personas?

¿De qué depende la falta de agua?
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El diseño de experimentos es una etapa crucial en el Solutions Lab, ya que permite probar 

soluciones de manera controlada antes de su implementación a gran escala. Las estrategias 

clave incluyen:

Diseño de 
Experimentos 

Para garantizar la efectividad de las soluciones implementadas en el Solutions Lab, es esencial 

contar con un sistema de evaluación de impacto. Esto implica:

•  Definir indicadores clave de desempeño (KPIs): Establecer métricas que permitan medir 

el éxito de la solución.

•  Recopilar datos de manera sistemática: Implementar herramientas de monitoreo y 

recolección de información confiable.

•  Realizar análisis comparativos: Comparar el desempeño antes y después de la 

implementación de la solución.

•  Documentar hallazgos y aprendizajes: Generar reportes que permitan replicar o mejorar 

la solución en futuras aplicaciones.

Evaluación 
de Impacto y 
Medición de 
Resultados

El Solutions Lab opera bajo un enfoque de iteración continua, lo que significa que cada 

solución se mejora con base en la retroalimentación y los resultados obtenidos. Para optimizar 

este proceso:

01. Fomentar ciclos de prueba y ajuste:
Implementar soluciones en fases para corregir errores tempranos.

02. Recolectar retroalimentación de usuarios y stakeholders:
Incorporar las perspectivas de los involucrados para refinar la propuesta.

03. Analizar datos en tiempo real:
Adaptar estrategias con base en información actualizada y relevante.

04. Promover una cultura de mejora constante:
Enseñar a los equipos a ver los errores como oportunidades de aprendizaje.

Procesos de 
Iteración y 
Aprendizaje

DEFINIR HIPÓTESIS 
CLARAS

Formular suposiciones 
específicas que el
experimento buscará 
validar o refutar.

SELECCIONAR 
VARIABLES CLAVE

Identificar los factores que 
influirán en el resultado de 
la prueba.

ESTABLECER
GRUPOS DE
CONTROL

Comparar resultados para 
medir el impacto real de la 
intervención.

ANÁLISIS DE DATOS 
Y APRENDIZAJE
ITERATIVO

Evaluar los hallazgos 
para ajustar estrategias y 
mejorar soluciones.
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Las soluciones exitosas deben poder replicarse y escalarse a nivel organizacional o sectorial. 

Para lograrlo, se deben considerar los siguientes factores:

•  	Estandarización de procesos: Documentar cada etapa del desarrollo para facilitar su 

implementación en diferentes contextos.

•  	Identificación de factores críticos de éxito: Determinar qué elementos son esenciales 

para la efectividad de la solución.

•  	Adaptabilidad a diferentes entornos: Ajustar la solución para que sea viable en diversas 

condiciones organizacionales o regionales.

•  	Uso de tecnología para expansión: Implementar herramientas digitales que faciliten la 

adopción y difusión de la solución.

Estrategias de 
Escalabilidad y 
Replicabilidad

Escalamiento

Modelo de negocio

Productos - servicios
de acuerdo al mercado

La solución al
problema

El problema

¿Tu modelo de negocio es replicable en 
otras regiones geográficas?

¿Tu modelo de negocio es sustentable, 
sostenible y replicable?

¿Tu mercado está interesado en tu 
producto o servicio? ¿Tu mercado está 
hablando de tu producto o servicio?

¿Tu solución resuelve el problema?
¿Los clientes pagarán por esa solución?

¿Identificaste un problema 
que valga la pena resolver?

Mercado
¿Identificaste un mercado 
potencial significativo y en 
crecimiento?
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Para que un Solutions Lab funcione de manera óptima, es fundamental considerar ciertos 

factores que pueden determinar su éxito o fracaso:

01. Compromiso de la alta dirección:
El apoyo y la participación de los líderes organizacionales es clave para la implementación 

efectiva de las soluciones.

02. Disponibilidad de recursos:
Asegurar financiamiento, talento y herramientas adecuadas para el desarrollo de experimentos.

03. Cultura de innovación:
Fomentar un entorno donde el aprendizaje, la experimentación y el cambio sean bien recibidos.

04. Capacidad de adaptación:
Ser flexible ante nuevas condiciones y ajustar estrategias con base en los hallazgos obtenidos.

El cumplimiento de estos factores permite que el Solutions Lab se convierta en un mecanismo 

eficiente para la innovación y resolución de problemas organizacionales.

Factores Críticos 
de Éxito 

Para asegurar el éxito de las soluciones propuestas en el Solutions Lab, es fundamental contar 

con estrategias de implementación efectivas. Estas incluyen:
Estrategias de 
Implementación 
y Gestión del 
Cambio

Gestión del cambio
organizacional

Asegurar que los empleados 

y stakeholders comprendan y 

acepten la transformación.

Definición de
responsabilidades

Asignar tareas claras a cada 

miembro del equipo para facilitar 

la ejecución del proyecto.

Comunicación
efectiva

Implementar planes de comunicación 

para mantener informados a todos 

los involucrados.

Evaluación continua
del progreso

Medir resultados de manera 

periódica para realizar ajustes 

estratégicos.
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Evaluación de la 
Sostenibilidad de las 
Soluciones

Para garantizar la efectividad a largo plazo de las soluciones desarrolladas en el Solutions Lab, 

es esencial evaluar su sostenibilidad. Los criterios clave incluyen:

•  Viabilidad financiera:
Analizar si la solución es rentable y sostenible en el tiempo.

•  	Impacto social y ambiental:
Medir cómo afecta a las comunidades y al entorno.

•  	Adaptabilidad y escalabilidad:
Determinar si la solución puede implementarse en otros contextos con éxito.

•  	Capacidad de integración en procesos existentes:
Asegurar que la solución se alinee con la infraestructura y cultura organizacional.

Una solución sostenible no solo resuelve un problema puntual, sino que crea valor a largo 

plazo para la organización y la sociedad.

El Solutions Lab no solo busca resolver problemas específicos, sino también generar 

ecosistemas de innovación que fomenten la creatividad y el aprendizaje continuo. Para ello, 

se recomienda:

•  	Fomentar redes de colaboración:
Crear conexiones entre diferentes equipos, industrias y sectores.

•  Desarrollar espacios de experimentación:
Permitir que los empleados prueben nuevas ideas sin temor al fracaso.

•  Establecer incentivos para la innovación:
Recompensar la creatividad y la implementación de soluciones novedosas.

•  Facilitar el acceso a tecnología y recursos:
Proveer herramientas que potencien el desarrollo de nuevas iniciativas.

Crear un ecosistema de innovación facilita la implementación de soluciones de alto impacto y 

mejora la competitividad organizacional.

Creación de 
Ecosistemas de 
Innovación
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Glosario de
términos clave

Solutions Lab:  Espacio de innovación y 

experimentación diseñado para resolver 

problemas complejos de manera iterativa y 

estructurada.

Pensamiento Sistémico: Enfoque que 

permite analizar problemas considerando sus 

interconexiones y el impacto en un sistema 

amplio.

Iteración: Proceso de prueba y ajuste 

continuo para mejorar soluciones antes de su 

implementación definitiva.

Ecosistema de Innovación: Entorno en el 

que se fomenta la creación de nuevas ideas 

y soluciones a través de la colaboración 

interdisciplinaria.

Prototipado: Desarrollo de versiones iniciales 

de una solución para su validación mediante 

pruebas antes de su implementación total.

Indicadores Clave de Desempeño (KPIs): 
Métricas utilizadas para evaluar el impacto y 

efectividad de una solución implementada.

Sostenibilidad de Soluciones: Capacidad 

de una solución para generar impacto a 

largo plazo sin comprometer recursos 

futuros.

Red de Colaboración: Conjunto de actores 

clave que contribuyen a la implementación y 

escalabilidad de soluciones innovadoras.

Evaluación de Impacto: Proceso de 

medición de resultados para determinar la 

efectividad de una solución en su contexto 

de aplicación.

Gestión del Cambio: Conjunto de 

estrategias y herramientas para facilitar 

la adopción y escalabilidad de soluciones 

dentro de una organización.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

El Solutions Lab representa una metodología efectiva para abordar 

desafíos organizacionales a través de la experimentación y la innovación. 

Su éxito radica en la capacidad de las organizaciones para integrar 

el pensamiento sistémico, fomentar la iteración continua y generar 

soluciones sostenibles.

Para maximizar su impacto, se recomienda:

•  Adoptar un enfoque basado en datos: Garantizar que las decisiones 
se fundamenten en evidencia objetiva y medible.

•  	Fomentar la colaboración interdisciplinaria: Incluir diversas 
perspectivas para enriquecer la toma de decisiones.

•  	Asegurar el respaldo de la alta dirección: Contar con el apoyo de los 
líderes organizacionales facilita la implementación y sostenibilidad de 
las soluciones.

•  Medir y documentar resultados: Registrar el impacto de las 
soluciones para facilitar su replicabilidad y mejora continua.

El futuro del Storytelling apunta hacia la integración de nuevas tecnologías, 

la personalización masiva y la expansión transmedia, asegurando que 

las historias sigan siendo un pilar fundamental en la comunicación y la 

estrategia empresarial.
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Leadership &
Influence

El liderazgo y la influencia son elementos fundamentales 
en el desarrollo organizacional y en la gestión del 
cambio. Un líder efectivo no solo dirige, sino que 
inspira, moviliza y transforma entornos a través de la 
comunicación, la visión estratégica y la capacidad de 
influir en otros.

La influencia no se trata exclusivamente del poder 
jerárquico, sino de la capacidad para persuadir, 
conectar con las emociones y construir relaciones de 
confianza. Un liderazgo influyente permite alinear a 
equipos y organizaciones hacia una visión compartida, 
promoviendo la colaboración y la innovación.

4.
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El liderazgo no es simplemente ocupar una posición de autoridad; es el arte de 

guiar e inspirar a otros hacia un objetivo común. Un líder eficaz debe poseer:

El liderazgo no es un atributo innato, sino una competencia que se desarrolla 

mediante la experiencia, el aprendizaje continuo y la adaptación al entorno.

4.1.
Liderazgo

Definición

Visión clara y definida: 

Un líder debe anticiparse a los cambios y 
trazar estrategias alineadas con el futuro 
deseado.

Capacidad de comunicación:

Transmitir ideas de manera efectiva y 
generar compromiso en los equipos.

Integridad y credibilidad: 

Construir confianza a través de la
coherencia entre palabra y acción.

01.

02.

03.

El liderazgo y la gerencia son funciones complementarias pero distintas dentro de 

una organización:

Diferencia entre 
Liderazgo y 
Gerencia

Mientras que el líder desafía el statu quo y busca nuevas oportunidades, el 

gerente optimiza los recursos existentes para garantizar estabilidad y orden. Las 

organizaciones exitosas requieren un equilibrio entre ambas funciones.

Liderazgo

Se centra en la visión, la inspiración 
y la influencia para promover el 
cambio y la innovación.

Gerencia

Se enfoca en la administración de 
procesos, la eficiencia operativa y 
el cumplimiento de objetivos.
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La Psicología de 
la Influencia

Existen distintos estilos de liderazgo que influyen en la cultura organizacional y en 

la efectividad de los equipos:

•  Liderazgo Autocrático:
Se basa en el control y la toma de decisiones centralizada. Funciona en contextos 

de crisis o alta disciplina, pero puede limitar la creatividad y la motivación.

•  Liderazgo Democrático:
Promueve la participación y la colaboración en la toma de decisiones. Fomenta el 

compromiso y la innovación.

•  Liderazgo Transformacional:
Motiva e inspira a los colaboradores para lograr cambios significativos. Se basa en 

la visión y en el desarrollo de talento.

•  Liderazgo Laissez-Faire:
Otorga libertad y autonomía a los equipos. Es efectivo en entornos de alta 

especialización, pero puede generar falta de dirección si no se gestiona 

adecuadamente.

Estilos de 
Liderazgo

La influencia es una habilidad clave del liderazgo, basada en la comprensión de la 

conducta humana y en el uso estratégico de la persuasión. Robert Cialdini identifica 

seis principios de influencia:

El líder debe aplicar estos principios para motivar, persuadir y generar compromiso 

en su equipo.

Reciprocidad

Las personas tienden 
a devolver favores y 
responder de manera 
positiva a la generosidad.

Compromiso y 
coherencia

Una vez que alguien toma 
una postura, es más probable 
que se mantenga firme en su 
decisión.

Prueba social

Las personas siguen 
el comportamiento de 
otros, especialmente 
en situaciones de 
incertidumbre.

Simpatía

La conexión emocional 
y la empatía generan 
confianza y persuasión.

Autoridad

La credibilidad y la 
experiencia influyen en la 
aceptación de ideas.

Escasez

La percepción de que algo 
es limitado o exclusivo 
aumenta su valor.
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Comunicación y 
Lenguaje Corporal

La comunicación efectiva es uno de los pilares del liderazgo. Un líder debe dominar 

tanto el lenguaje verbal como el no verbal para reforzar su mensaje y generar 

confianza. La postura, el contacto visual y los gestos complementan la expresión 

oral y pueden amplificar su impacto.

Estrategias para mejorar la comunicación:

El liderazgo efectivo está estrechamente vinculado a la inteligencia emocional, 

que es la capacidad de reconocer y gestionar las propias emociones, así como las 

emociones de los demás. Un líder con alta inteligencia emocional puede generar 

confianza, resolver conflictos y motivar a su equipo de manera efectiva.

Los cinco componentes de la inteligencia emocional según Daniel Goleman son:

Desarrollo de 
la Inteligencia 
Emocional

Autoconciencia: 

Capacidad de identificar 
y comprender las propias 
emociones.

Autoregulación: 

Manejo del
comportamiento y las 
emociones bajo presión.

Motivación: 

Pasión por alcanzar
objetivos sin depender 
solo de recompensas 
externas.

Empatía: 

Habilidad para comprender 
las emociones de los demás 
y actuar en consecuencia.

Habilidades
sociales:

Construcción de
relaciones sólidas y
comunicación efectiva.

Claridad en el mensaje: Evitar ambigüedades y ser 

directo en la comunicación.

Escucha activa: Prestar atención genuina a 

los demás y responder con 

empatía.

Lenguaje positivo: Transmitir ideas con 

entusiasmo y seguridad.
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Un líder eficaz no solo dirige, sino que motiva y empodera a su equipo, permitiéndoles 

desarrollar su potencial y alcanzar altos niveles de rendimiento. La motivación 

puede ser:

Un equipo motivado y empoderado es más proactivo, innovador y comprometido 

con los objetivos de la organización.

Cómo motivar y 
empoderar a los 
equipos

•  Delegación efectiva: 

Confiar en los colaboradores, 

asignándoles autonomía y 

responsabilidad.

•  Reconocimiento y retroalimentación: 

Destacar logros y proporcionar 

comentarios constructivos.

Intrínseca: 

Proviene del deseo personal de 
mejorar, aprender o contribuir a un 
propósito.

Extrínseca: 

Se basa en incentivos
externos como bonificaciones, 
reconocimientos o ascensos.

•  Fomento de la creatividad: 

Crear un ambiente donde se 

valoren ideas innovadoras.

•  Desarrollo de habilidades: 

Invertir en formación y 

crecimiento profesional.

ESTRATEGIAS PARA EMPODERAR EQUIPOS
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Toma de 
Decisiones Bajo 
Presión

Los líderes se enfrentan constantemente a situaciones en las que deben tomar 

decisiones rápidas y efectivas bajo presión. La capacidad de tomar decisiones 

informadas en momentos críticos es una competencia esencial del liderazgo.

Métodos para mejorar la toma de decisiones incluyen:

01. Evaluación de la situación:
Analizar la información disponible antes de actuar.

02. Priorización de opciones:
Identificar las alternativas más viables en función de objetivos estratégicos.

03. Pensamiento crítico:
Evitar reacciones impulsivas y considerar múltiples perspectivas.

04. Gestión del estrés:
Mantener la calma y aplicar técnicas de regulación emocional para reducir el 

impacto de la presión.

Las decisiones tomadas bajo presión pueden determinar el éxito o fracaso de una 

organización, por lo que un liderazgo bien preparado es clave para afrontar estos 

desafíos.

Construcción 
de Confianza y 
Credibilidad

La confianza es la base del liderazgo efectivo. Sin ella, los equipos carecen de 

cohesión y compromiso. Para construir confianza, un líder debe:

Cuando un líder es creíble, su influencia se fortalece, promoviendo la colaboración 

y el compromiso dentro de la organización.

Ser transparente

Comunicar de manera 
abierta y honesta.

Demostrar coherencia: 

Cumplir con las promesas y 
alinear acciones con valores.

Fomentar la participación

Dar voz a los colaboradores en la toma 
de decisiones.

Reconocer errores: 

Admitir fallos y
aprender de ellos.
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El cambio es una constante en los entornos organizacionales. Un líder efectivo debe 

ser capaz de gestionar la incertidumbre y guiar a su equipo a través de transiciones. 

Para ello, se recomienda:

•  Anticipar el cambio:
Identificar tendencias y planificar estrategias de adaptación.

•  Comunicar con claridad:
Explicar el propósito del cambio y su impacto en la organización.

•  Gestionar la resistencia:
Escuchar inquietudes y proporcionar apoyo en la transición.

•  Mantener la motivación:
Inspirar confianza en la nueva dirección organizacional.

El liderazgo en tiempos de cambio es crucial para asegurar que las organizaciones 

evolucionen y se mantengan competitivas en el mercado.

Liderazgo en 
tiempos de 
Cambio

El liderazgo efectivo requiere la habilidad de resolver conflictos de manera justa 

y estratégica. Los conflictos pueden surgir por diferencias en perspectivas, 

expectativas o competencia por recursos. Para abordarlos de manera efectiva, un 

líder debe:

Un liderazgo basado en la empatía y la comunicación abierta puede convertir los 

conflictos en oportunidades de crecimiento y fortalecimiento de equipo.

Resolución de 
Conflictos

Identificar la causa 
raíz del conflicto

Comprender las motivaciones

subyacentes de las partes involucradas.

Aplicar la negociación y 
mediación

Facilitando soluciones equitativas y 

sostenibles.

Practicar la
escucha activa

Permitiendo que todas las voces sean

escuchadas antes de tomar una decisión.

Fomentar un ambiente de 
respeto y colaboración

Reduciendo tensiones y promoviendo

un clima de trabajo armonioso.
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Desarrollo del 
Pensamiento 
Crítico

El pensamiento crítico es una habilidad esencial para los líderes, ya que les permite 

analizar información de manera objetiva, evaluar riesgos y tomar decisiones 

fundamentadas. Para desarrollar esta competencia, un líder debe:

•  Cuestionar suposiciones y evaluar la validez de la información disponible.

•  Fomentar el análisis basado en datos, evitando sesgos cognitivos que 
puedan afectar la toma de decisiones.

•  Explorar múltiples perspectivas antes de llegar a una conclusión, asegurando 
que todas las opciones sean consideradas.

•  Desarrollar un enfoque de resolución de problemas, buscando soluciones 
innovadoras y sostenibles.

¿QUÉ? ¿Qué sabemos? ¿Qué está pasando? ¿Qué no está pasando?
¿Qué hace falta saber? ¿Qué aspectos influyen para que esto esté 
sucediendo?

5 W’S + 1H

¿DÓNDE? ¿Dónde está pasando? ¿Dónde no está pasando?
¿Dónde ha sido solucionado? ¿Dónde hay más información?

¿CUÁNDO?
¿Cuándo ocurre? ¿Cuándo no ocurre?

¿QUIÉN? ¿Quién está involucrado en la situación? ¿Quién es afectado?
¿Quién es responsable? ¿Quién tiene interés?

¿POR QUÉ? ¿Por qué está pasando? ¿Por qué nos interesa?
¿Por qué es importante? ¿Por qué no se ha solucionado?

¿CÓMO? ¿Cómo ocurre? ¿Cómo afecta?
¿Cómo está organizado?
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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El liderazgo no solo implica tomar decisiones estratégicas, sino también actuar con 

integridad y responsabilidad. La ética en el liderazgo se basa en:

Un líder ético no solo construye credibilidad, sino que también inspira a otros a 

actuar con integridad y compromiso.

4.2.
Ética y Responsabilidad

01. Tomar decisiones alineadas
con valores organizacionales y 
principios morales.

Fomentar una cultura de 
transparencia y honestidad, 
asegurando la confianza dentro
del equipo.

Asumir la responsabilidad de las 
acciones y consecuencias, tanto a 
nivel personal como organizacional.

Garantizar la equidad y la justicia en 
la gestión de equipos, promoviendo 
un ambiente de trabajo inclusivo.

02.

03.

04.
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Las organizaciones están en constante evolución y el liderazgo efectivo implica 

saber gestionar el cambio de manera estratégica. Para lograr una transición exitosa, 

un líder debe:

La capacidad de gestionar el cambio de manera proactiva permite a las 

organizaciones mantenerse competitivas y adaptarse a entornos dinámicos.

Gestión 
del Cambio 
Organizacional

La delegación efectiva es una habilidad clave del liderazgo, permitiendo optimizar 

la productividad y el desarrollo del equipo. Para delegar con éxito, un líder debe:

Delegar no significa simplemente transferir tareas, sino confiar en el equipo y 

proporcionar las herramientas necesarias para su éxito.

Delegación de Tareas 
y Responsabilidades

Anticipar la resistencia 
al cambio y diseñar 
estrategias para abordarla 
de manera efectiva.

Comunicar claramente 
la visión del cambio, 
asegurando que todos 
los colaboradores 
comprendan su propósito.

Proporcionar formación 
y recursos, ayudando a 
los equipos a adaptarse 
a las nuevas condiciones.
Proporcionar formación y 
recursos, ayudando a los 
equipos a adaptarse a las 
nuevas condiciones.

Monitorear el impacto 
del cambio y ajustar 
estrategias según sea 
necesario para optimizar 
resultados.

Definir con claridad las tareas y 
objetivos, asegurando que los 
colaboradores comprendan lo 
que se espera de ellos.

Asignar responsabilidades 
según las habilidades y 
competencias individuales, 
maximizando el potencial de 
cada miembro del equipo.

Brindar apoyo y 
retroalimentación continua, 
asegurando que la delegación 
sea un proceso de crecimiento 
y aprendizaje.

Evaluar resultados 
y reconocer logros, 
incentivando la mejora 
continua.
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Cómo Desarrollar 
una Cultura de 
Liderazgo

Fomentar una cultura de liderazgo dentro de una organización permite fortalecer el 

compromiso y la innovación en todos los niveles. Para ello, es esencial:

01. Promover el liderazgo en todos los niveles:
No limitar el liderazgo a los altos mandos, sino incentivar el liderazgo distribuido 

dentro de los equipos.

02. Fomentar el aprendizaje continuo:
Invertir en formación y desarrollo profesional para capacitar a futuros líderes.

03. Recompensar la toma de iniciativa:
Reconocer a aquellos colaboradores que asumen responsabilidades y generan 

impacto positivo.

04. Establecer valores organizacionales sólidos:
Un líder debe reflejar los principios y la ética de la empresa en todas sus decisiones.

Crear una cultura de liderazgo no solo fortalece la estructura organizacional, sino 

que también mejora la resiliencia empresarial y la capacidad de adaptación.

Construcción de 
equipos de alto 
desempeño

Los equipos de alto desempeño no solo cumplen con sus objetivos, sino que 

superan expectativas al trabajar con cohesión y eficacia. 

Selección estratégica 
de talento

Asegurar que cada 
miembro aporte habilidades 
complementarias al equipo.

CLAVES PARA CONSTRUIR EQUIPOS DE ALTO DESEMPEÑO

Fomento de la 
colaboración

Crear un entorno donde 
el trabajo en equipo sea 
valorado y potenciado.

Definición clara de roles 
y responsabilidades

Evitar ambigüedades y fomentar 
la accountability.

Retroalimentación y 
mejora continua

Proporcionar feedback 
constante para fortalecer
el crecimiento.
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Un líder debe ser capaz de tomar decisiones que equilibren el éxito empresarial 

con la responsabilidad social y la ética profesional. Para ello, se recomienda:

01. Considerar las consecuencias a largo plazo:
Evaluar cómo una decisión afectará a los empleados, clientes y la comunidad en 

general.

02. Fomentar la integridad organizacional:
Implementar códigos de conducta y promover la transparencia en todos los niveles.

03. Tomar decisiones basadas en principios:
Más allá de la rentabilidad, priorizar el respeto, la justicia y la equidad.

04. Construir una cultura de ética:
Enseñar y modelar valores éticos dentro de la empresa para fortalecer su reputación 

y credibilidad.

Liderazgo y Toma de 
Decisiones Éticas

Cómo Desarrollar 
Resiliencia en el 
Liderazgo

La resiliencia es la capacidad de un líder para afrontar la adversidad y recuperarse 

rápidamente de los desafíos. Los líderes resilientes inspiran confianza y estabilidad 

en sus equipos, incluso en tiempos de crisis.

Un líder resiliente no solo protege su bienestar, sino que también crea un entorno 

organizacional más resistente a la incertidumbre.

a.

Adoptar una mentalidad
de crecimiento:

Enfocar los errores y fracasos 
como oportunidades de 
aprendizaje.

b.

Desarrollar inteligencia 
emocional:

Manejar el estrés y las 
emociones de manera 
efectiva.

c.

Fortalecer la 
adaptabilidad:

Aceptar el cambio y ajustar 
estrategias según sea 
necesario.

d.

Cultivar una red
de apoyo:

Construir relaciones sólidas 
con colegas y mentores para 
mantener el equilibrio.
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El Impacto 
del Liderazgo 
en la Cultura 
Organizacional

La cultura organizacional define los valores, comportamientos y normas que guían 

la empresa. Un liderazgo efectivo moldea y refuerza esta cultura al:

Un líder que influye en la cultura organizacional fortalece el sentido de propósito 

dentro del equipo y mejora la cohesión y el rendimiento general de la empresa.

Cómo manejar 
situaciones de crisis 
como Líder

Las crisis ponen a prueba la capacidad de liderazgo. Un líder debe actuar con 

rapidez, claridad y empatía para minimizar el impacto negativo. 

Definir y comunicar
una visión clara:

Establecer principios y objetivos 

compartidos.

Reforzar la cultura a
través del reconocimiento:

Celebrar comportamientos alineados 

con la misión de la empresa.

Modelar el
comportamiento esperado: 

Actuar como ejemplo en valores y 

ética organizacional.

Promover la innovación y
la colaboración: 

Crear un ambiente donde se fomente 

el aprendizaje y la creatividad.

Mantener la calma y evaluar la situación Identificar el problema, sus 
implicaciones y posibles 
soluciones.

PASOS CLAVE PARA GESTIONAR UNA CRISIS

Comunicar con transparencia Proporcionar información 
clara y honesta para reducir 
la incertidumbre.

Tomar decisiones estratégicas bajo presión Priorizando acciones 
con base en datos y 
riesgos.

Aprender de la crisis Reflexionar sobre lo sucedido 
y fortalecer estrategias para 
futuras eventualidades.
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El liderazgo está en constante evolución. Algunas tendencias que marcarán el 

futuro del liderazgo incluyen:

Los líderes del futuro deberán ser más flexibles, empáticos y visionarios, 

aprovechando la tecnología y la innovación para guiar a sus equipos hacia el éxito.

El Futuro del 
Liderazgo: Tendencias 
y Desafíos

Liderazgo digital: 

La capacidad de liderar en entornos
híbridos y remotos.

01

Inclusión y diversidad: 

Crear equipos más equitativos y
representativos.

02

Ética y sostenibilidad:

Integrar prácticas responsables en la 
toma de decisiones empresariales.

03

Liderazgo ágil: 

Adaptarse rápidamente a cambios
tecnológicos y de mercado.

04

Cómo medir 
el éxito del 
Liderazgo

Evaluar el impacto del liderazgo es clave para mejorar el desempeño y generar un 

crecimiento continuo. Las métricas para medir el éxito del liderazgo incluyen:

Compromiso
del equipo: 

Evaluar la satisfacción y la motivación 
de los colaboradores.

Productividad y 
desempeño: 

Capacidad de 
retención de 
talento:

Innovación y 
adaptabilidad: 

Medir la capacidad del equipo para 
implementar nuevas ideas y responder a 
cambios en el entorno.

Analizar si los equipos logran o 
superan sus objetivos.

Un liderazgo efectivo reduce la rotación y 
fomenta el desarrollo profesional.
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Glosario de
términos clave

Liderazgo Transformacional: Estilo de 

liderazgo basado en la inspiración y el cambio 

organizacional.

Cultura Organizacional: Conjunto de valores y 

comportamientos compartidos en una empresa.

Resiliencia en el Liderazgo: Capacidad de un 

líder para manejar la adversidad y adaptarse al 

cambio.

Gestión de Crisis: Estrategias utilizadas para 

enfrentar y resolver situaciones críticas en una 

organización.

Liderazgo Digital: Habilidad para liderar 

equipos en entornos tecnológicos y remotos.

Pensamiento Crítico: Capacidad para 

analizar y evaluar información antes de 

tomar decisiones.

Mentoría: Proceso en el que un líder guía y 

apoya el desarrollo de otro profesional.

Diversidad e Inclusión: Estrategias para 

fomentar la equidad en el ambiente laboral.

Cambio Organizacional: Transformaciones 

dentro de una empresa para mejorar su 

desempeño o cultura.

Ética en el Liderazgo: Principios que guían 

la toma de decisiones con integridad y 

responsabilidad.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

El liderazgo es un proceso dinámico que evoluciona con las necesidades 

organizacionales y los desafíos globales. Un líder efectivo no solo 

gestiona procesos, sino que transforma equipos, moldea la cultura 

empresarial y fomenta un ambiente de innovación y compromiso.

Para liderar con éxito en el futuro, es necesario desarrollar resiliencia, 

adaptabilidad y una mentalidad de aprendizaje continuo. Integrar 

principios de ética, diversidad y digitalización garantizará un liderazgo 

relevante y efectivo en un mundo en constante cambio.
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Lean Systems

5.

La filosofía Lean Systems surge como una 
respuesta innovadora a los desafíos que enfrentan 
los emprendedores al seguir modelos de negocio 
tradicionales. En un contexto donde cada vez más 
empresas buscan innovar, metodologías como 
el Customer Development, propuesto por Steve 
Blank, y el enfoque de Lean Startup, popularizado 
por Eric Ries, ofrecen nuevas formas de construir 
productos basadas en las verdaderas necesidades 
del mercado. 

Este enfoque propone un desarrollo ágil, validado 
por la experiencia directa con los clientes, y busca 
reducir el desperdicio de recursos en lanzamientos 
fallidos, fomentando el aprendizaje continuo y la 
adaptación constante.
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El ciclo “Construir-Medir-Aprender” constituye la columna vertebral del enfoque 

Lean Startup, diseñado para reducir la incertidumbre en el desarrollo de productos 

y servicios. Este proceso iterativo comienza con la construcción de un Producto 

Mínimo Viable (MVP), una versión básica pero funcional que permite probar 

hipótesis críticas relacionadas con el mercado y el cliente. A través de la medición 

de datos reales obtenidos de usuarios, las empresas pueden validar o refutar estas 

hipótesis. Finalmente, el aprendizaje generado informa ajustes en el producto, 

estrategias y objetivos, fomentando un ciclo continuo de mejora.

Este enfoque tiene sus raíces en el Sistema de Producción Toyota, que enfatiza la 

eliminación de desperdicios y el aprendizaje rápido. La filosofía detrás de “Construir-

Medir-Aprender” es garantizar que cada iteración del producto se base en datos 

concretos y aprendizajes accionables, minimizando riesgos.

5.1.
Construir-Medir-
Aprender

7 DESPERDICIOS

SOBREPRODUCCIÓN

Crear mucho material

o información

ESPERA

Esperar por material o 

información, en espera de

ser procesados.

INVENTARIO

Tener más material o 

información de la que se 

necesita

DEFECTOS

Errores o defectos que 

ocasionan un esfuerzo 

adicional.

TRANSPORTE

Mover material o

información

SOBREPROCESAMIENTO

Procesar más de lo necesario para 

generar el resultado esperado

MOVIMIENTO

Mover personas para

accesar a procesar los

materiales o la información

Concepto
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La generación de ideas en Lean no se limita a la creatividad espontánea; es un 

proceso sistemático fundamentado en la observación empática de los usuarios y 

su contexto. Mediante técnicas como entrevistas cualitativas, análisis de patrones 

de comportamiento y la identificación de puntos de fricción, los equipos pueden 

descubrir oportunidades de innovación. El enfoque “Jobs to Be Done” (JTBD) 

desempeña un papel crucial, ya que se centra en comprender las tareas que los 

clientes buscan realizar y los obstáculos que enfrentan en el proceso.

Este enfoque fomenta la identificación de soluciones que no solo resuelven 

problemas funcionales, sino que también abordan necesidades emocionales y 

sociales. Una vez identificadas las ideas, se priorizan en función de su impacto 

potencial, viabilidad técnica y alineación con los recursos disponibles.

Gneración de 
ideas

El “Círculo de Oro” de Simon Sinek plantea que las organizaciones exitosas 

comunican primero su “por qué” (propósito), luego “cómo” (procesos) y finalmente 

“qué” (productos o servicios). Este marco promueve una conexión emocional con 

los clientes, empleados y socios, estableciendo una base sólida para la lealtad y el 

compromiso. Para implementar el “Golden Circle”, es esencial que las empresas 

definan claramente su propósito y lo integren en todas sus operaciones. Esto no 

solo fortalece su identidad, sino que también mejora la coherencia interna y externa 

de sus estrategias y actividades.

Golden Circle

GOLDEN CIRCLE

1

01. 
¿POR QUÉ?

El motivo, la causa o 
la creencia por la cual 
haces lo que haces 
con la finalidad de crear 
conexión emocional.

02. 
¿CÓMO?

¿Cómo consigues 
satisfacer esa 
necesidad del 
consumidor?

03. 
¿QUÉ?

Tu producto o servicio.

2 3
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Este principio destaca la importancia de comprender el panorama general antes 

de abordar detalles específicos. En Lean, esto implica identificar los objetivos 

estratégicos y las interacciones sistémicas que configuran el problema central. 

Posteriormente, se diseccionan los componentes individuales para optimizar 

su contribución al sistema completo. Este enfoque holístico asegura que las 

soluciones locales no comprometan el rendimiento global.

Ver el bosque y 
entender qué lo 
conforma

IterandoIterar significa experimentar, aprender y ajustar en ciclos repetitivos. En Lean, 

cada iteración comienza con un experimento diseñado para probar una hipótesis 

clave, seguido de la recopilación y el análisis de datos. Los resultados obtenidos 

informan la siguiente iteración, permitiendo mejoras incrementales y reduciendo 

la incertidumbre. Este enfoque es particularmente valioso para identificar 

rápidamente qué aspectos de un producto o servicio generan valor y cuáles 

necesitan refinamiento.

Comprender
Definición del problema

Observar
Salir a conocer a los 
usuarios

Sintetizar
Conclusiones y 
alternativas de solución

Prototipar
Bosquejos, sketching, 
modelos, storyboard, 
puesta en escena, etc.

Iterar
Testear y corregir
las soluciones

Implementar

Producto

Estrategia

Propósito

Optimización

Pivotear
• Modelo de negocio
• Ideas de aliados y competencia
• Ideas de clientes
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La técnica de “los cinco por qué” es una herramienta fundamental para descubrir 

las causas raíz de un problema. Al formular repetidamente la pregunta “¿por qué?”, 

los equipos pueden profundizar en las causas subyacentes y desarrollar soluciones 

más efectivas. Este enfoque fomenta una cultura de investigación y aprendizaje 

continuo, ayudando a las organizaciones a evitar soluciones superficiales y abordar 

problemas desde su origen.

Enseñe a todos a 
preguntarse “los 
cinco por qué”

Velocidad La velocidad en Lean no solo se refiere a actuar rápidamente, sino a hacerlo con 

precisión y enfoque. Esto se logra eliminando desperdicios, priorizando actividades 

críticas y utilizando recursos de manera eficiente. La velocidad permite a las 

organizaciones adaptarse rápidamente a los cambios del mercado, responder a las 

necesidades emergentes de los clientes y capturar oportunidades antes que los 

competidores. Sin embargo, es esencial equilibrar la velocidad con la calidad y la 

sostenibilidad de las soluciones.

PRESENTACIÓN DE PROYECTO A CLIENTE POTENCIAL

Tiempo

PROCESO LEAN 
START UP

DESARROLLO DE
PRODUCTO INDUSTRIAL

IDEA PRODUCTO PRUEBA PRODUCTO FINAL 
EMPAQUETADO

MVP PROTOTIPO 1 PRODUCTO 
FINAL

Revisión:

•  Legal

•   Operaciones

•   Distribución

•  Management

Revisión:

•  Marca

•  Distribución

•  Set comparativo

•  Management

Conclusiones:

•  Redefinir producto

•  Definir caso de negocio

Revisión:

•  Hipótesis

•  Dimensión

•  Caso de negocio

Revisión:

•  Sistema de crecimiento

•  Caso de negocio
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Crear un 
entendimiento 
compartido

Establecer un entendimiento compartido asegura que todos los miembros del 

equipo trabajen hacia los mismos objetivos y prioridades. Esto se logra mediante 

herramientas como mapas de procesos, tableros visuales y prototipos, que facilitan 

la comunicación y reducen malentendidos. Este alineamiento es crucial para 

coordinar esfuerzos y garantizar que las decisiones se basen en una comprensión 

común de los desafíos y oportunidades.

PROCESO LEAN BASADO EN CONOCIMIENTO

Buscar partes repetibles
del proceso del problema y
codificarlas

Una vez determinado el sistema del 
problema, se separan sus partes, se 
analizan sus implicaciones y se generan 
las hipótesis desde las que se prueban en 
iteraciones de mejora.

No intentar especificar todo 
inicialmente, si es que se hace
alguna vez

Algunas acciones ocurren de forma 
esporádica, pero con amplias 
consecuencias, por lo que sus detalles 
pasan desparecidos.

Construir la validación
desde los datos

El diseñador de soluciones aporta 
sincretismo, agudeza al detalle, ensambla 
información que puede ser disímbola 
porque entiende el sistema del problema 
y, por lo tanto, el potencial de la solución 
más simple y concreta.

Afinar la solución
a pesar del MVP

Llegar a concretar un MVP te llevará a una 
prueba de concepto, desde aquí a escalar 
sus capacidades bajo los mismos principios 
de iteración-aprendizaje y definición 
co-creada.
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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El aprendizaje validado es un proceso sistemático que utiliza datos obtenidos de 

experimentos para informar decisiones. Este enfoque permite a las organizaciones 

probar hipótesis clave, recopilar evidencia y ajustar sus estrategias con base en 

resultados reales. El aprendizaje validado reduce la incertidumbre y asegura que 

los recursos se inviertan en iniciativas con mayor probabilidad de éxito.

Fundamentos

Las hipótesis son declaraciones que deben ser probadas para confirmar su 

validez. En Lean, identificar y priorizar las hipótesis más riesgosas es esencial para 

enfocar los esfuerzos en las áreas que pueden tener el mayor impacto en el éxito 

del producto o servicio. Las pruebas de hipótesis involucran diseñar experimentos 

específicos, recopilar datos y analizar resultados para determinar si las suposiciones 

son correctas.

Hipótesis

5.2.
Aprendizaje validado

TIPOS DE HIPÓTESIS MÁS HABITUALES

Quiénes son los clientes01.

Los problemas que
tiene el cliente

02.

Cantidad de clientes
potenciales que existen

03.

Cantidad de clientes
potenciales que pueden 
convertirse en usuarios o
compradores

04.

Si el cliente está dispuesto 
a pagar por el servicio/
producto

05.

Dónde están los clientes06.

Importe que está
dispuesto a pagar el cliente 
por el producto/servicio

07.

Cómo se atraerá a los 
clientes y se les dará a
conocer el producto/
servicio

08.

Las características del
producto que serán usadas 
por el cliente

09.

Disponibilidad de
recursos necesarios

10.
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La experimentación es la base del aprendizaje en Lean. Diseñar experimentos 

bien estructurados permite a las organizaciones explorar nuevas ideas, probar su 

viabilidad y recopilar información clave sobre su efectividad. Este enfoque fomenta 

la creatividad, reduce riesgos y acelera el desarrollo de soluciones alineadas con 

las necesidades del mercado.

Experimentación 
para aprender

La contabilidad de la innovación es un sistema de medición diseñado para evaluar el 

progreso en proyectos Lean. En lugar de centrarse en métricas tradicionales como 

ingresos o beneficios, este enfoque mide indicadores clave como el aprendizaje 

generado, la validación de hipótesis y el impacto de los experimentos. Este sistema 

proporciona una base para tomar decisiones informadas y optimizar los recursos.

Contabilidad de la 
innovación

Accionables

Accesibles

Auditables

LAS TRES A’S DE LAS MÉTRICAS DE CONTABILIDAD

Tiene que existir una relación 
demostrada causa-efecto.

Los informes tienen que ser muy 
visuales y fáciles de comprender.

Debe existir una posibilidad de 
contrastarlas manualmente, por 
observación directa o a través de 
información suministrada por clientes.
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Pivotear implica realizar un cambio estratégico basado en datos y aprendizajes. 

Esto puede significar ajustar el producto, cambiar el modelo de negocio o dirigirse 

a un nuevo segmento de mercado. Los pivotes permiten a las organizaciones 

adaptarse a condiciones cambiantes y maximizar sus probabilidades de éxito, 

asegurando que las estrategias sigan siendo relevantes y efectivas.

Pivotear

CATÁLOGO DE PIVOTES

De acercamiento:

Una característica del producto se 
convierte en el producto principal.

De captura del valor:

Cambio en la forma de monetizar 
el producto o generar ingresos.

De alejamiento:

El producto original se convierte 
en una sola parte de una oferta 
más amplia.

De motor del crecimiento:

Ajuste en la estrategia de creci-
miento (por ejemplo, viral, pago, o 
basado en retención).

De segmento de consumidor: 

El producto resuelve un problema 
real, pero para un público diferente
al previsto.

De canal:

Cambio en la forma de llegar al 
cliente (por ejemplo, de venta 
directa a distribución en línea).

De necesidad del consumidor: 

Se descubre que el problema original 
no es tan relevante, pero se identifi-
can otros más importantes que sí se 
pueden resolver.

De tecnología:

Se usa una nueva tecnología para 
entregar el mismo valor de manera 
más eficiente.

De arquitectura del negocio:

Cambio entre modelos de negocio, 
como de alto margen y bajo volu-
men a bajo margen y alto volumen (o 
viceversa).

Experimentar en carne propia:

Comprender profundamente el
problema al vivirlo directamente,
lo que puede guiar mejor la dirección 
del producto.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.



Lean Systems76

El Javelin Board es una herramienta que estructura el proceso de validación de 

hipótesis en proyectos Lean. Permite a los equipos identificar sus suposiciones 

clave, diseñar experimentos y evaluar resultados de manera sistemática. Este 

enfoque asegura que las decisiones se basen en datos concretos y no en 

intuiciones, facilitando la iteración y el aprendizaje continuo.

Javelin Board

Los motores de crecimiento impulsan la expansión sostenible de una organización. 

Existen tres tipos principales: crecimiento viral (clientes atraen a nuevos clientes), 

crecimiento pegajoso (alta retención de clientes) y crecimiento remunerado 

(inversión en adquisición de clientes). Cada motor requiere un enfoque específico 

para maximizar su efectividad y escalar el negocio de manera eficiente.

Motores de 
crecimiento

POSIBLES MOTORES DE CRECIMIENTO

Pegajoso:

Se enfoca en retener clientes a largo
plazo. Cuanto más tiempo usan el
producto, más valor obtienen. La clave
es minimizar el abandono.

01

Viral:

El producto se difunde de manera natural 
entre usuarios. Si cada cliente trae a
más de uno nuevo, el crecimiento será
exponencial.

02

Remunerado:

Consiste en aumentar ingresos por cliente 
o reducir el costo de adquisición. Es útil 
cuando no aplican los modelos anteriores.

03
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El Tablero de Validación ayuda a gestionar y priorizar las hipótesis que los equipos 

necesitan probar. Este enfoque visual permite rastrear el progreso de cada 

experimento, identificar áreas de mejora y garantizar que los recursos se utilicen de 

manera eficiente. La transparencia que ofrece esta herramienta fomenta una toma 

de decisiones colaborativa y basada en evidencia.

Uso del Tablero de 
Validación

El cambio del desarrollo de productos al desarrollo de clientes coloca las 

necesidades del usuario en el centro del proceso de innovación. Esto implica 

validar primero la demanda y las expectativas de los clientes antes de invertir en la 

creación de un producto completo. Este enfoque garantiza que las soluciones sean 

relevantes y valoradas por el mercado.

Desarrollo de 
productos al 
desarrollo de 
clientes

Estrategia Modelo de Negocio
Impulsaro por hipótesis

¿QUÉ HACE DIFERENTE LEAN STARTUP?

Procesos en productos nuevos

Ingeniería

Organización

Fracaso

Reportes financieros

Velocidad

Plan de Negocios
Impulado por la implementación

Desarrollo de clientes
Salir de la oficina y testear la 
hipótesis

Gestión de productos
Preparar la oferta para el mercado 
siguiendo un plan lineal

Desarrollo ágil
Construir los productos de 
manera iterativa

Desarrollo ágil o en cascada
Construir los productos de
manera iterativa

Equipos de atención al cliente
Contratar por aprendizaje y 
agilidad

Departamento por función
Contratar por experiencia y 
habilidad

Esperado
Corregido al pivotear sobre 
ideas lejos de la original

Excepción
Arreglado por los ejecutivos

Métricas que importan
Costos de adquisición y valor 
del ciclo de vida de clientes

Contabilidad
Estado de resultados, balance 
general, estado de flujo

Rápida
Opera con datos suficientes

Mesurada
Opera sobre datos completos

LEAN TRADICIONAL
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Elegir oportunidades viables requiere un análisis exhaustivo de su impacto potencial, 

la capacidad de implementación y los recursos necesarios. Este enfoque asegura 

que las iniciativas seleccionadas tengan el mayor potencial de éxito, alineándose 

con los objetivos estratégicos de la organización.

Elegir una 
oportunidad 
viable

Reposicionar una solución implica ajustar su enfoque para alinearla mejor con 

las necesidades del cliente y las dinámicas del mercado. Este proceso fomenta 

la flexibilidad y permite capitalizar nuevos aprendizajes, asegurando que las 

estrategias sigan siendo efectivas y relevantes.

Reposicionar 
el ángulo del 
sistema de 
solución

A medida que se realizan experimentos y se recopilan datos, las definiciones 

de productos y estrategias evolucionan para reflejar mejor las necesidades y 

preferencias del cliente. Este proceso iterativo asegura que las soluciones se 

mantengan alineadas con un entorno en constante cambio y maximicen su impacto.

Las definiciones 
evolucionan desde 
las validaciones

Validación
de clientes

Descubrimiento
de clientes

Creación
de clientes

Construcción de
la compañía

BÚSQUEDA EJECUCIÓN

PIVOTE

01 02 03 04
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Las propuestas de valor evolucionan a medida que las organizaciones recopilan 

datos y ajustan sus estrategias. Este enfoque iterativo permite garantizar que las 

soluciones permanezcan relevantes y atractivas para los clientes, adaptándose a 

cambios en el mercado y las expectativas del consumidor.

Propuesta de valor 
que evoluciona

Priorizar el aprendizaje fomenta una cultura de mejora continua y adaptabilidad. 

Esto asegura que las organizaciones estén preparadas para responder a cambios, 

capitalizar oportunidades emergentes y mantener su relevancia en el mercado.

Hacer del 
aprendizaje una 
prioridad

EL PROCESO DE LA ESTRATEGIA LEAN

VISIÓN Los fundadores eligen la razón de 
ser de la empresa.

ANÁLISIS

ESTRATEGIA
DELIBERADA

APRENDIZAJE

ESTRATEGIA
EMERGENTE

La organización examina sus fortalezas,
debilidades, oportunidades, amenazas,
recursos y capacidades.

Los altos ejecutivos se ponen de acuerdo sobre
el objetivo, el alcance y la ventaja de la empresa.

Los directivos de todos los niveles toman 
decisiones diarias y realizan experimentos
guiados por la estrategia.

Retroalimentación y halalzgos dan 
una nueva forma a la estrategia. E
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Lean no es solo una herramienta operativa, sino un enfoque estratégico que alinea 

las operaciones con los objetivos organizacionales. Esto fomenta una mayor 

eficiencia, innovación y generación de valor sostenible, permitiendo a las empresas 

responder rápidamente a cambios en su entorno.

Lean como 
instrumento 
estratégico

Lean complementa la innovación abierta al promover la colaboración y el intercambio 

de ideas. Este enfoque permite a las organizaciones aprovechar recursos externos, 

integrar perspectivas diversas y desarrollar soluciones más completas y efectivas.

Lean y la 
innovación abierta

La viabilidad y la rentabilidad son pilares clave para el éxito de cualquier iniciativa. 

Evaluar estas dimensiones permite a las organizaciones tomar decisiones 

informadas, priorizando proyectos con el mayor potencial de generar valor 

sostenible y retornos positivos.

Opciones desde 
la viabilidad con 
rentabilidad

Dejar tranquilos

R
e

n
ta

b
ili

d
ad
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o

rc
e

n
tu

al

MATRIZ DE POSICIONAMIENTO

PROMEDIO

Rentabilidad absoluta

Trabajar con las cantidades

Trabajar con costos y precios Abandonar
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Glosario de
términos clave

Lean Startup: Enfoque iterativo para desarrollar 

productos basados en validación rápida.

MVP (Producto Mínimo Viable): Versión 

simplificada de un producto utilizada para 

recopilar retroalimentación.

Pivotear: Cambio estratégico en productos o 

modelos de negocio.

Kaizen: Filosofía de mejora continua.

Javelin Board: Herramienta para validar 

hipótesis en proyectos Lean.

JTBD (Jobs to Be Done): Necesidades 

específicas que los clientes buscan resolver.

Contabilidad de la innovación: Sistema 

para medir el progreso en proyectos Lean.

Motores de crecimiento: Estrategias para 

impulsar el desarrollo sostenible.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.



Lean Systems82

CONCLUSIÓN

Lean Startup representa un cambio de paradigma en la creación de 

empresas, al priorizar la validación temprana, el contacto directo con 

el cliente y la experimentación continua. Frente al riesgo de lanzar 

productos sin demanda, esta metodología invita a las organizaciones 

a ir más lento, medir mejor y aprender más, usando los recursos 

de forma eficiente. Así, en lugar de apostar todo a una gran idea 

desde el inicio, se construye paso a paso un negocio con mayor 

probabilidad de éxito real en el mercado.
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Designing Product
Innovation

6.

La innovación no es solo una herramienta estratégica: 
es una necesidad para las organizaciones que desean 
mantenerse relevantes en un entorno de cambio 
constante.

Este capítulo aborda cómo estructurar nuevos productos 
desde una perspectiva centrada en las personas, 
alineada con la estrategia corporativa y con un enfoque 
claro en la propuesta de valor.

A través de una metodología práctica y colaborativa, se 
ofrece una hoja de ruta para identificar oportunidades, 
construir hipótesis, definir atributos diferenciadores y 
diseñar experiencias que respondan genuinamente a las 
necesidades de nuestros asegurados, aliados y clientes.
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Resolver un problema implica abordar causas fundamentales en lugar de síntomas, 

utilizando un enfoque estructurado que considere el contexto, los actores 

involucrados y las fuerzas sistémicas que configuran la situación. Un laboratorio 

de soluciones es un espacio que aplica metodologías de análisis y diseño para 

transformar problemas complejos en oportunidades viables. Estos laboratorios se 

centran en diseñar soluciones escalables mediante investigación, experimentación 

y validación continua.

El proceso involucra identificar las conexiones entre variables críticas y evaluar 

cómo intervenciones específicas pueden generar impactos sostenibles y medibles. 

La labor del solucionador requiere habilidades para integrar datos, colaborar 

con equipos multidisciplinarios y liderar procesos iterativos hacia resultados 

accionables.

6.1.
Laboratorio de
Soluciones

¿Qué es resolver 
un problema?

Experiencia Empatía Exploración Ejecución

•  Construir conocimiento
•  Escuchar a los usuarios
•  Mapear ecosistema

•  Imaginar
•  Vivir la experiencia
•  Generación de ideas

•  Desarrollar y articular ideas
•  Definir problemas a resolver

•  De idea a la realidad
•  Conocer reacciones
•  Lanzar el prototipo
•  Adquirir conocimiento

•  Investigar contexto
•  Encontrar expertos
•  Definir tendencia

•  Observar
•  Entrevistar
•  Investigar
•  Conectar

•  Crear conceptos
•  Contar historias
•  Conocer competencia

•  Definir consumidor
•  Validar negocio
•  Modelar escalamiento

OBSERVAR     |     DOCUMENTAR     |     HIPOTETIZAR     |     IDEAR     |     SOLUCIONAR     |     PROTOTIPAR     |     VENDER
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El enfoque de resolución de problemas en iLab consta de ocho etapas que aseguran 

un desarrollo iterativo y validado:

Proceso base de 
un solucionador 

Descripción del problema:

Identificar los síntomas visibles, mapear 
relaciones causa-efecto y establecer los 
límites del problema.

01.

Documentación: 

Recopilar datos relevantes de diversas 
fuentes, estructurando información
cualitativa y cuantitativa.

02.

Generación de hipótesis: 

Formular explicaciones basadas en
patrones detectados durante el análisis.

03.

Pruebas de hipótesis:

Diseñar experimentos que permitan 
validar las causas propuestas y ajustar si 
es necesario.

04.

Planificación de soluciones: 

Analizar modelos existentes, identificar 
recursos clave y proyectar la viabilidad 
de intervenciones.

05.

Implementación:

Crear prototipos funcionales que 
muestren el potencial de la solución en 
escenarios reales.

06.

Verificación: 

Recopilar retroalimentación, medir 
resultados y realizar ajustes según los 
hallazgos.

07.

Incorporación:

Formalizar la solución mediante
pruebas conceptuales y estrategias de 
escalamiento.

08.
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Definición del 
problema

Definir un problema significa delimitar su alcance y comprender las interacciones 

entre sus elementos. Herramientas como las “5W” permiten explorar las relaciones 

entre causas y efectos. Este proceso ayuda a evitar que las soluciones aborden 

solo síntomas, asegurando que las intervenciones sean más efectivas al centrarse 

en las causas subyacentes. La definición clara también fomenta un entendimiento 

compartido entre los equipos y actores involucrados.

Convertir problemas 
sistémicos en 
soluciones

Los problemas sistémicos emergen de interacciones complejas entre variables 

tecnológicas, económicas, sociales y culturales. Transformarlos en soluciones 

requiere un enfoque que descomponga el sistema en partes manejables, 

identificando puntos de apalancamiento donde las intervenciones puedan generar 

el mayor impacto.

Esto implica:

•  Analizar cómo las dinámicas sistémicas perpetúan el problema.
•  Evaluar quiénes se ven afectados y cómo.
•  Soluciones que aborden causas raíz y minimicen efectos no deseados.

Causas de las
Barreras para
la Resolución
de Problemas

Perspectiva

Cultura

Ambiente

Emoción

Intelectual

Expresión
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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La complejidad se aborda mejor mediante herramientas visuales que permitan 

mapear relaciones entre variables, como diagramas causa-efecto y sistemas de 

interdependencia. Estas herramientas ayudan a identificar conexiones inesperadas 

y cuellos de botella que limitan el rendimiento del sistema. El análisis de redes y las 

simulaciones también permiten explorar escenarios, anticipar resultados y priorizar 

intervenciones.

6.2.
Resolución de
problemas complejos

Comprensión de la 
complejidad

Diagrmas de afinidad

Son ideales para organizar muchas piezas 
diferentes de información en temas comunes, y 
para descubrir relaciones entre éstos.

Diagrmas de Causa-Efecto

También conocido como Diagrama de Ishikawa, 
es un método para crear y clasificar ideas o 
hipótesis sobre las causas de un problema de
manera gráfica.

Diagrmas de flujo

Cuando el problema se produce dentro de un 
proceso, la creación de un diagrama de flujo, 
un diagrama de carril de natación o un diagrama
de sistemas permite ver las relaciones entre 
actividades, identificando cuellos de botella.
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Metodologías como Simplex y Soft Systems Methodology (SSM) ofrecen enfoques 

robustos para enfrentar problemas complejos:

•  Simplex:
Ciclo iterativo que comienza con la búsqueda de problemas y culmina con la acción. 

Fomenta un pensamiento creativo y adaptativo.

•  SSM:
Modelo centrado en la participación de múltiples perspectivas para construir 

soluciones alineadas con las necesidades del sistema.

Ambos enfoques destacan por su adaptabilidad y capacidad de generar 

aprendizajes que informen decisiones futuras.

Procesos de 
resolución de 
problemas

SOFT SYSTEM METHODOLOGY (SSM) by Peter Checkland

Paso 2

El problema o la situación
expresada ma o la situación 
sin estructura

Mundo real

Mundo de los sistemas

Paso 1

El problema o la situación 
sin estructura

Paso 3

Definición desde la raíz de 
los sistemas relevantes

Paso 4

Modelos
conceptuales

Paso 5

Comparación del 
paso 4 con el 
paso 2

Paso 6

Cambios factibles y 
deseables identificados

Paso 7

Tomar
acción

4a
Sistemas
formales 
conceptuales

4b
Otros
sistemas de 
pensamiento
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La generación de soluciones se fundamenta en el replanteamiento del problema 

desde diferentes ángulos. Esto incluye:

•  	Investigar intentos previos y sus fallos.
•  Diseñar escenarios con variables tecnológicas, económicas y sociales.
•  Crear un inventario de soluciones a combinarse según el contexto.

Generación 
de posibles 
soluciones

El diseño de alternativas fomenta la creatividad y minimiza el sesgo hacia una sola 

solución. Explorar al menos tres opciones asegura un análisis comparativo basado en:

Análisis y 
generación 
de soluciones 
alternativas

El pensamiento Lean permite abordar problemas mediante soluciones iterativas que 

reducen desperdicios y optimizan recursos. Este enfoque enfatiza la identificación 

de “causas comunes” que afectan al sistema, aplicando mejoras incrementales 

que generan resultados sostenibles.

Modelos ágiles y 
esbeltos (Lean)

Viabilidad

Recursos disponibles y
tecnología requerida.

Impacto

Efecto esperado sobre el 
problema y el sistema.

Escalabilidad

Potencial de replicación
en otros contextos.

Aceptación

Por parte de los usuarios y 
actores clave.
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Los principios Lean fomentan la implementación de prototipos simples y escalables, 

la participación activa de los usuarios y la iteración constante para adaptarse a 

las condiciones cambiantes del sistema. Este enfoque mejora la aceptación y la 

eficacia de las soluciones propuestas.

Enfoques Lean para 
corregir problemas 
sistémicos

Las soluciones sistémicas combinan tecnología y servicios para abordar problemas 

complejos. Innovaciones como plataformas digitales demuestran cómo integrar 

tecnología, experiencia del cliente y eficiencia operativa en modelos escalables. 

Los cuatro fundamentos de una solución exitosa son:

01. Comprender las necesidades del cliente.

02. Crear ideas que resuenen en el contexto del problema.

03. Diseñar modelos viables y sostenibles.

04. Transformar las ideas en prototipos funcionales.

Soluciones 
sistémicas

TRES HORIZONTES

Paso 1

Horizonte 1

¿Qué evidencia observas
alrededor que sugiera que el 
sistema se encuentra bajo 
presión, muestra un ajuste cada 
vez menor a las condiciones 
emergentes, los conocimientos 
y los requisitos sociales incluso 
está disminuyendo?

Paso 3

Horizonte 2

¿Qué innovaciones conoces
que podrían ser puntos de 
crecimiento del sistema futuro? 
¿Algunas son obviamente H2 
menos y algunas H2 más?

Paso 2

Horizonte 3

¿Qué visiones hay para el
sistema futuro y qué valores 
y normas lo respaldan? ¿Qué 
tendencias a largo plazo están 
impulsando estos cambios?

Paso 2

Horizonte 3

Vistazo del futuro en el
presente

Tiempo

Pa
tró

n
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La naturaleza es una fuente inagotable de inspiración para resolver problemas. 

Ejemplos como el uso de almejas para detectar contaminantes en el agua muestran 

cómo adaptar procesos biológicos a soluciones tecnológicas. Este enfoque 

interdisciplinario permite aprovechar patrones naturales para diseñar soluciones 

efectivas y sostenibles.

Desde esta perspectiva, la innovación es un conjunto de herramientas diversas, 

siempre listas para ser re-pensadas bajo dos preguntas básicas:

a) ¿Cómo podemos definir el problema?
b) ¿Qué necesitamos para resolverlo?

Basado en estos puntos, encontramos cuatro modelos básicos de innovación:

Soluciones basadas 
en la naturaleza

4 TIPOS DE INNOVACIÓN

Innovación Evolutiva

Inconformistas
Funcionamiento de mofeta
Innovación abierta / Premios

Sosteniendo la Innovación

Hoja de ruta
Laboratorios R&D
Design Thinking
Adquisiciones

Investigación Básica

Divisiones de investigación
Asociaciones académicas
Revistas y conferencias

Innovación Disruptiva

Modelo de Venture Capitalist
Laboratorios de Innovación
La regla del 15% 20%
Plataforma de lanzamiento

Bi
en

M
al

Mal Bien

¿Q
ué

 ta
n 

bi
en

 e
st

á 
de

fin
id

o 
el

 p
ro

bl
em

a?

¿Qué tan bien está definido el dominio?
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Los prototipos de ciencia ficción (SFP) exploran futuros posibles mediante historias 

especulativas que combinan tecnología, usuarios y sistemas. Estas narrativas 

permiten anticipar escenarios, evaluar riesgos y diseñar soluciones disruptivas que 

integren tecnología y contexto social. Este enfoque también fomenta la reflexión 

estratégica sobre tendencias emergentes y su impacto en los modelos de negocio.

Prototipos de
ciencia ficción

Fundamentos científicos

Desarrollo de la Narrativa

Desenlace

Inicio de la historia

Aplica la ciencia y 
construye el mundo

Ciencia pesquera
Tendencias tecnológicas
Tendencias industria pesquera
Ciencias sociales marinas

El presente

Historia futura implícita

Punto de Inflexión 
científico

Impacto en la gente 
y la naturaleza

Punto de inflexión 
humano

¿Qué aprendimos?

Falla de sistemas:

- Tecnológico
- Ecológico
- Social

Algo cambia:

- Tecnología
- Ecosistema
- Sociedad
- Raza humana

Proceso de reflexión y 
exposición de otros a 
prototipos.

Puesta en escena

Acciones

Detalles evocativos
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Glosario de
términos clave

Modelo de negocio: Estructura que define 

cómo una organización crea, entrega y captura 

valor.

Propuesta de valor: Beneficio distintivo que 

resuelve necesidades específicas de los 

clientes.

JTBD (Jobs to Be Done): Necesidades 

funcionales, sociales y emocionales que los 

clientes buscan satisfacer.

Circularidad: Modelo que minimiza residuos y 

maximiza la reutilización de recursos.

Business Model Canvas: Herramienta visual 

para mapear componentes clave de un modelo 

de negocio.

Buyer Persona: Representación 

semi-ficticia del cliente ideal basada en 

datos reales.

Lean Startup: Metodología que prioriza el 

aprendizaje iterativo y la validación rápida.

Soft Systems Methodology (SSM): 
Enfoque para analizar problemas complejos 

desde múltiples perspectivas.

Freemium: Modelo de negocio que 

combina servicios gratuitos y pagos.

Prototipos de ciencia ficción: Historias 

especulativas que exploran futuros posibles 

y su interacción con la tecnología.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

Innovar con sentido requiere más que ideas: exige comprender la 

complejidad de los problemas, mapear sus causas profundas y diseñar 

soluciones que sean viables, escalables y aceptadas por los actores 

clave. La resolución efectiva de problemas implica observar, documentar, 

idear, prototipar y validar de forma iterativa. Ya sea a través de la 

construcción de escenarios futuros, el análisis de interdependencias o la 

integración de inspiración natural, el proceso busca siempre traducir la 

ambigüedad en acción concreta.

Este marco no pretende ofrecer respuestas definitivas, sino una manera 

de pensar y actuar ante lo incierto. Su aplicación constante permite no 

solo diseñar mejores productos, sino también repensar el impacto que 

queremos tener en los sistemas que habitamos.
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Value Proposition 
Strategy

Tener una buena idea no garantiza el éxito 
empresarial. Para crear valor sostenible, una idea 
debe convertirse en una propuesta de valor clara, 
diferenciada y validada.

En el contexto actual, donde la competencia es 
alta y las expectativas de los clientes cambian 
rápidamente, el valor no está en la idea per se, sino 
en la capacidad de materializarla en una solución que 
resuelva un problema real.

Este capítulo destaca la necesidad de validar 
tempranamente las suposiciones fundamentales, 
evitando inversiones extensas en soluciones que 
carecen de tracción o encaje con el mercado. Esta 
perspectiva invita a abandonar el entusiasmo por la 
novedad aislada y adoptar una visión sistémica que 
conecte la idea con su contexto de aplicación y con 
una narrativa de impacto clara.

7.
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Diseño

Experiencia
del cliente

REQUIERE:

Ser clara y fácil de 
entender

Ser específica

Explica por qué es mejor

Ser leída y entendida en 5 seg.

La propuesta de valor se diferencia de la idea porque implica un compromiso con 

la resolución de un problema concreto para un segmento de clientes específico. 

Mientras que la idea puede ser abstracta, general y centrada en el producto, la 

propuesta de valor está anclada en la experiencia del usuario, en sus frustraciones 

y deseos no satisfechos.

Una propuesta de valor eficaz comunica de forma precisa qué problema se 

resuelve, para quién y de qué manera la solución ofrecida es superior o distinta 

a las alternativas existentes. De esta forma, se convierte en un eje central de la 

estrategia, alineando diseño, desarrollo, marketing y ventas. Una buena propuesta 

de valor reduce el riesgo de irrelevancia y dirige la ejecución hacia la generación de 

impacto real.

7.1.
Propuesta de Valor

La diferencia entre 
idea y propuesta de 
valor

Precio

Servicio

Velocidad

E
le

m
e

n
to

s 
cu

an
ti

ta
ti

vo
s

Crea valor gracias a la mezcla 
específica de varios elementos

PROPUESTA
DE VALOR

A
d

ec
ua

d
os

 a
 la

s 
ne

ce
si

d
ad

es
 d

el
 

se
gm

en
to

 d
el

 c
lie

nt
e

EXPLICA:

Qué beneficios
específicos recibirán tus 
clientes.

Cómo tus productos 
o servicios resuelven 
problemas o mejoran 
situaciones para tu cliente.

E
le

m
e

n
to

s cualitativo
s

A
d

ecuad
os a las necesid

ad
es d

el 
segm

ento d
el cliente
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El encaje entre problema y solución ocurre cuando se valida que un segmento de 

clientes experimenta un problema relevante y que la solución propuesta realmente 

lo aborda de manera efectiva. Este encaje no debe asumirse; debe ser verificado 

empíricamente mediante entrevistas, prototipos y experimentos.

Lograr este fit permite pasar de una intuición a una propuesta fundamentada, 

y reduce las posibilidades de fallar por construir soluciones para problemas 

inexistentes. Además, sienta las bases para avanzar hacia el Product/Market 

Fit, asegurando que los siguientes pasos de inversión estén alineados con una 

necesidad real y validada.

Encaje entre 
problema y 
solución

Una vez validada la solución, el siguiente paso es construir el modelo de negocio 

que permita escalarla y sostenerla. No basta con tener una propuesta de valor clara; 

es necesario estructurar los elementos clave que permitan su entrega: canales, 

fuentes de ingreso, socios, actividades y recursos críticos.

El modelo de negocio conecta la propuesta con la capacidad operativa de la 

organización y define la lógica mediante la cual se crea, entrega y captura valor. 

Esta transición exige tomar decisiones sobre el posicionamiento, la estrategia de 

diferenciación y la experiencia de usuario. Asimismo, permite comenzar a proyectar 

la sostenibilidad económica y la escalabilidad de la solución.

De la solución 
al modelo de 
negocio

Id
ea

 d
e 

N
eg

oc
io

Modelo de Negocio

Who is your customer segment(s)?
What is your value offering?
How will you reach your customers?
What makes you hard to imitate?
What resources do you need?
How do you make moeny?

Plan de Negocio

What business are you in?
What are your goals?
How will you achieve them?
What will be the financial benefit?
What investment do you need?
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01. 
ALIADOS 
ESTRATÉGICOS

¿Cómo te imaginas 
que se verá el 
futuro?

04. 
ESTRUCTURA DE 
COSTOS

¿Cuáles son los 
supuestos del futuro 
que predices?

03. 
RECURSOS
CLAVE

¿Cuál es tu predicción 
sobre el producto o 
servicio que ofreces?

02. 
ACTIVIDADES
CLAVE

¿Cómo impacta ese 
futuro en tu negocio?

05. 
PROPUESTA DE 
VALOR

¿Cómo te imaginas 
que se verá el 
futuro?

08. 
SEGMENTO DE 
CLIENTES

¿Cuáles son los 
supuestos del futuro 
que predices?

07. 
CANALES DE 
DISTRIBUCIÓN

¿Cuál es tu predicción 
sobre el producto o 
servicio que ofreces?

06. 
RELACIÓN CON 
CLIENTES

¿Cómo impacta ese 
futuro en tu negocio?

09. 
FUENTES DE 
INGRESOS

¿Cómo te imaginas 
que se verá el 
futuro?

Estructura del Modelo de negocio

01. 02. 05. 06. 08.

03. 07.

04. 09.
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El problema es el 
punto de partida

Toda propuesta de valor debe nacer de un problema bien definido. La formulación 

clara del problema condiciona la calidad de la solución y permite construir 

una narrativa convincente que articule causa, consecuencia y oportunidad de 

intervención.

La comprensión profunda del problema requiere observación directa, entrevistas, 

mapeo de experiencias y validación de su frecuencia e intensidad. Al posicionar 

el problema como punto de partida, se reduce el riesgo de proponer soluciones 

desconectadas de la realidad del usuario. Esto también permite construir una base 

argumentativa sólida ante inversionistas, aliados o equipos internos, ya que el 

problema define el valor potencial de la propuesta.

Problema que vale 
la pena resolver

No todos los problemas identificados justifican una inversión en diseño e 

innovación. Un problema que vale la pena resolver combina urgencia, profundidad, 

escala e implicaciones estratégicas. Debe generar consecuencias significativas 

para las personas o sistemas involucrados, y su resolución debe liberar valor, ya 

sea económico, social o funcional. Este enfoque ayuda a priorizar esfuerzos, a 

enfocar los recursos en oportunidades que tengan tracción potencial y a justificar 

la propuesta de valor frente a audiencias clave.

GOLDEN CIRCLE

1

01. 
¿POR QUÉ?

El motivo, la causa o 
la creencia por la cual 
haces lo que haces 
con la finalidad de crear 
conexión emocional.

02. 
¿CÓMO?

¿Cómo consigues 
satisfacer esa 
necesidad del 
consumidor?

03. 
¿QUÉ?

Tu producto o servicio.

2 3
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El concepto de “necesidad insatisfecha” como uno de los indicadores más claros 

de oportunidad para innovar. Se refiere a situaciones donde los usuarios están 

enfrentando frustraciones, sobrecostos o ineficiencias con las soluciones actuales, 

o simplemente no tienen acceso a una solución adecuada.

Detectar una necesidad insatisfecha implica investigar más allá de lo evidente, 

observar comportamientos compensatorios y comprender qué están dejando de 

hacer las personas por no contar con una alternativa viable. Estas brechas son la 

base para el diseño de propuestas de valor que no solo compitan con lo existente, 

sino que redefinan las expectativas del usuario o abran nuevos mercados.

Una necesidad 
insatisfecha

La solución como 
hipótesis

La solución no debe asumirse como verdad absoluta, sino como una hipótesis que 

debe ser puesta a prueba, validando cada componente de la solución (funcionalidad, 

modelo de entrega, precio, experiencia de usuario) antes de escalarla.

Esta validación se realiza mediante prototipos, pruebas de concepto y experimentos 

controlados. Al adoptar esta perspectiva, se reduce el riesgo de fallos costosos, 

se optimizan recursos y se construyen soluciones iterativas, más alineadas con 

las necesidades reales. Esta práctica también impulsa una cultura organizacional 

orientada al aprendizaje continuo y al rediseño basado en evidencia.

Modelo de impacto, 
no solo de ingresos

Una propuesta de valor efectiva no se limita a generar ingresos; también debe 

demostrar impacto en términos de cambio producido en la vida de los usuarios o 

en el sistema intervenido. Un “modelo de impacto” articula resultados tangibles y 

significativos.

Incluye indicadores de transformación, criterios de éxito no financieros y mecanismos 

de retroalimentación para evaluar si la solución está logrando su propósito. Este 

enfoque fortalece la legitimidad de la propuesta frente a comunidades, entidades 

públicas o inversionistas de impacto, y permite una toma de decisiones más 

alineada con el valor que se busca generar en el mediano y largo plazo.
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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7.2.
Encaje con el mercado

El Product/Market Fit es una condición fundamental para escalar un modelo de 

negocio. Ocurre cuando una solución no solo resuelve un problema real, sino 

que lo hace de forma tan convincente que el mercado responde activamente con 

adopción, recomendación y pago.

Product-
Market Fit

Crear valor Observar a los 
clientes

Encaje
Market Fit

Alcanzar este punto no es una meta final, sino una validación clave que permite pasar 

de la experimentación a la ejecución. Se recomienda evitar escalar sin evidencia de 

este encaje, ya que hacerlo puede amplificar ineficiencias estructurales.

Retención de 
usuarios

Crecimiento 
orgánico

Reducción 
CAC (costo de 
adquisición)

Disposición
a pagar

INDICADORES DE PRODUCT-MARKET FIT
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La propuesta de valor debe funcionar también como una narrativa coherente y 

persuasiva. Más que una descripción técnica, debe comunicar qué hace que 

la solución ofrecida sea relevante, distinta y valiosa. Esta narrativa debe ser 

consistente en todos los puntos de contacto: pitch, sitio web, onboarding, pitch 

comercial o discurso institucional.

Para ello, las decisiones de los usuarios no se toman solo basadas en las 

características funcionales, sino también por resonancia emocional, significado 

simbólico y claridad comunicativa. Una narrativa bien formulada alinea equipos, 

reduce fricciones comerciales y construye una identidad clara para la propuesta.

La propuesta de 
valor como eje 
narrativo

Muchas veces la competencia no es otra empresa, sino una solución improvisada, 

la inercia o el status quo. Comprender esto permite refinar el posicionamiento, 

superar objeciones y redefinir los atributos diferenciales. Para ello, se deben mapear 

las alternativas reales desde la perspectiva del usuario, incluyendo soluciones 

informales o no convencionales. Esta mirada evita caer en lógicas de competencia 

superficial y obliga a construir ventajas comparativas desde la experiencia.

Comprender 
qué se está 
compitiendo

NIVELES DE DIFERENCIACIÓN

DISPONIBILIDAD ATRIBUTOS DEL
PRODUCTO

PRECIO CALIDAD SERVICIO EXTRA DISRUPTIVA

ENFOQUE EN LA 
COMPETENCIA

CENTRADO EN
LA PERSONA

Creación de Valor
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El dolor, la fricción 
y el costo de no 
cambiar

Una propuesta de valor efectiva no solo debe resolver un problema, sino también 

amplificar la conciencia sobre el costo de no resolverlo. El “costo de no cambiar” 

es un elemento crítico en la persuasión del usuario. Esto incluye tiempo perdido, 

frustración acumulada, ingresos no generados o riesgos evitables. Asimismo, 

se explora la fricción en el proceso de cambio: barreras cognitivas, operativas 

o emocionales que dificultan la adopción de una nueva solución. Diseñar una 

propuesta efectiva implica minimizar estas fricciones y comunicar de forma tangible 

el costo de mantener el status quo.

La propuesta como 
experimento

Toda propuesta de valor debe ser tratada como un experimento en evolución. Esto 

implica definir hipótesis clave, establecer métricas de validación y generar ciclos 

de aprendizaje rápido. La solución no debe verse como definitiva, sino como una 

narrativa en prueba constante ante nuevas evidencias, cambios en el mercado o 

aprendizajes internos.

Este enfoque exige una cultura organizacional orientada a la iteración, la 

documentación de hallazgos y la adaptación continua. Convertir la propuesta de 

valor en un experimento permanente evita la rigidez estratégica y permite mantener 

la relevancia frente a un entorno cambiante.

Una propuesta de valor no debe entenderse como una declaración aislada, sino 

como un sistema integrado que articula expectativas, mensajes, experiencia y 

resultados. Toda interacción con la solución refuerza o debilita la promesa de 

valor. El onboarding, la comunicación postventa, el soporte técnico o el tono del 

contenido influyen en la percepción del valor entregado.

La propuesta 
de valor como 
sistema

TEST CARD

PASO 1

HIPÓTESIS
PASO 2

PRUEBA
PASO 3

MÉTRICA
PASO 4

CRITERIO
Creo que... Para verificar haré... Para medir el impacto haré... Estoy en lo correcto si...
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Cuando la propuesta 
no está funcionando

Este capítulo aborda los síntomas que indican una propuesta de valor fallida: 

baja adopción, cancelaciones frecuentes, falta de diferenciación o dependencia 

excesiva del marketing para sostener el interés. Ante estas señales, la respuesta 

no debe ser insistir en la ejecución, sino volver al problema, revisar la hipótesis y 

rediseñar el encaje con el usuario. En muchos casos, la solución no es defectuosa 

en términos técnicos, sino irrelevante o mal comunicada. Identificar estas fallas 

a tiempo evita desperdicio de recursos y permite redirigir el enfoque hacia una 

nueva oportunidad o segmento. El capítulo recomienda auditar periódicamente la 

propuesta y su narrativa para mantener la pertinencia.

La propuesta como 
ventaja competitiva

Una propuesta de valor robusta puede convertirse en una fuente de ventaja 

competitiva cuando es difícil de imitar, se actualiza continuamente y está 

profundamente enraizada en la experiencia del cliente. El valor no reside sólo en 

el producto, sino en la forma en que la propuesta se ejecuta en todos los niveles 

de la organización. Si la propuesta está alineada con capacidades internas 

únicas (logística, servicio, tecnología, comunidad), se vuelve más resistente a la 

competencia basada solo en precio o funciones. Además, una propuesta clara 

atrae talento, socios y usuarios que comparten la misma visión, fortaleciendo el 

ecosistema competitivo.

PIEZAS CLAVE PARA UNA DIFERENCIACIÓN DISRUPTIVA

Modelo de NegocioPropuesta de ValorClaridad en tu Por qué

CREACIÓN DE VALOR

+ +
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Diferentes segmentos tienen problemas, expectativas y comportamientos distintos, 

por lo que una propuesta genérica tiende a diluir su impacto. Diseñar múltiples 

propuestas adaptadas a segmentos específicos permite personalizar mensajes, 

canales y formatos de entrega.

La herramienta de Mapeo de segmentos por valor percibido permite priorizar 

esfuerzos y recursos. Esta estrategia incrementa la eficacia de la comunicación, 

mejora la experiencia del usuario y eleva la probabilidad de retención y crecimiento 

orgánico.

Propuesta de valor 
y segmentación

La segmentación 
geográfica divide 
a los clientes en 
grupos según su 
ubicación.

La segmentación 
demográfica divide 
a los clientes en 
grupos según 
datos del censo.

GEOGRÁFICA DEMOGRÁFICA

SEGMENTACIÓN DE CLIENTES

La segmentación 
psicográfica divide 
a los clientes en 
grupos según 
intereses personales.

La segmentación 
conductual divide a 
los clientes según 
lo que hacen en 
línea / offline

PSICOGRÁFICA CONDUCTUAL

La segmentación 
por persona divide 
a los clientes en 
grupos según 
datos combinados.

La segmentación 
predictiva utiliza 
patrones de 
comportamiento 
históricos para 
predecir.

PERSONA PREDICTIVA

¿EN DÓNDE? ¿QUIÉN? ¿POR QUÉ? ¿QUÉ? ¿QUIÉN, QUÉ,
POR QUÉ, EN 
DONDE?

¿QUIÉN Y CUÁNDO?

•  Países

•  Ciudades

•  Urbano, suburbano

•  Direcciones IP

•  Edad

•  Ingresos

•  Estado civi

•  Género

•  Educación

•  Intereses

•  Personalidad

•  Estilo de vida

•  Estatus social

•  Actividades

•  Actitudes

•  Beneficios

•  Ocasión

•  Frecuencia de uso

•  Lealtad

•  Dispo. de compra

•  Acciones tomadas

•  Jobs to be done

•  Dolores / Ganancias

•  Datos demográficos

•  Datos psicográficos

•  Datos conductuales

•  Aprendizaje no supervisado

•  Aprendizaje supervisado

•  Aprendizaje por refuerzo

- Precios dinámicos

- Facilidad de uso

- Diferencias lingüísticas

- Ofertas localizadas

- Fácil de usar

- perfilado en tiendas

- etapas de vida

- Complementa datos

Descubre 

motivaciones y 

razones de compra 

de productos o 

marcas

- Ideal para 

identificar patrones 

y desencadenantes 

durante el proceso de 

compra

- Ayuda a personalizar 

el marketing según 

etapas

- Proporciona 

un perfil rico del 

segmento de cliente

- Sirve como 

base para probar 

hipótesis y optimizar 

resultados

- Descubre grupos 

de compra ocultos

- Ayuda en el 

descubrimiento de 

clientes

SI
M

PL
E

¿Q
U

É 
ES

?
EJ

EM
PL

O
S
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O
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El mapa de valor y su 
validación

El “Mapa de valor” representa de manera estructurada los elementos clave de 

una propuesta: productos y servicios, aliviadores de frustraciones y creadores de 

alegría. El mapa permite contrastar las suposiciones de valor con lo que realmente 

importa al cliente. Validar este mapa exige observar comportamientos reales, 

priorizar beneficios críticos y ajustar continuamente la oferta. Su utilidad no está en 

el diseño estético, sino en su capacidad de guiar el proceso iterativo de validación 

y refinamiento con base en datos empíricos.

FASES PARA CREAR LA PROPUESTA DE VALOR

1. OBSERVAR

Identifica y entiende
tu segmento de clientes
mediante 3 tipos de trabajos:

4. AJUSTAR

Vincular con éxito tu 
propuesta de valor a tu 
segmento de clientes

3. VALIDAR

Identificar cómo tus 
productos y servicios 
generan beneficios a tus 
clientes

2. DISEÑAR

Tu propuesta de valor 
considerando 3 factores:

•  Funcionales

•  Sociales

•  Emocionales

MAPA DE VALOR PERFIL DEL CLIENTE

•  Productos o servicios

•  Reductores de frustraciones

•  Motivadores
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Indicadores de valor 
percibido

El valor no es lo que se promete, sino lo que el usuario reconoce y está dispuesto 

a sostener. Estos datos permiten evaluar si la propuesta está generando 

transformaciones reales en la vida del cliente o si sólo está cumpliendo con 

expectativas básicas. Identificar estos patrones es clave para anticipar problemas 

de escalamiento, reforzar ventajas competitivas y consolidar la relación con el 

mercado meta.

Ahorra tiempo        Simplifica        Genera dinero        Reduce riesgo         Organiza

Integra        Conecta        Reduce esfuerzo        Evita molestias        Reduce costos

Calidad        Variedad        Atractivo sensorial        Informa

Reduce ansiedad        Recompensas        Nostalgia

Diseño        Valor de insignia        Bienestar        Valor terapéutico

Entretenimiento atractivo        Provee Acceso

Provee esperanza        Autoactivación

Motivación        Reliquia Familiar        Afiliación

Trascendencia

PIRÁMIDE DE VALOR

IMPACTO SOCIAL

CAMBIO DE VIDA

EMOCIONAL

FUNCIONAL
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La propuesta de valor debe verse no como un producto terminado, sino como 

un proceso vivo que evoluciona con el mercado, la organización y el entorno. Las 

propuestas exitosas se mantienen relevantes porque se revalidan, se rediseñan 

y se adaptan. Esta concepción requiere capacidades internas de escucha activa, 

experimentación y toma de decisiones basadas en datos. También implica una 

cultura orientada a la mejora continua y la coevolución con el cliente. Mantener la 

propuesta viva es mantener vivo el negocio.

Propuesta de valor 
como proceso vivo

Novelty

Se refiere al nivel de innovación que se aplica a las actividades o tareas que

se realizan en cada bloque del modelo de negocio.

¿Qué nivel de innovación está contenido en el sistema de tareas o
actividades de cada bloque de tu modelo de negocio?

Lock In

Se refiere a buscar la permanencia de los clientes a través de elementos que

profundicen la relación con ellos. Un ejemplo de esto es Nespresso, quien

al vender sus cafeteras adquiere un negocio adicional y exclusivo pues

éstas únicamente pueden usarse con sus propias cápsulas.

¿Qué elementos o actividades de tu modelo de negocio fomentan la
permanencia de tus clientes?

Complementariedad

Se refiere las interdependencias entre los elementos o actividades de un

modelo de negocio, buscando incrementar el valor al cliente.

¿Qué interdependencias entre los elementos o actividades de tu modelo
incrementan el valor para tus clientes?

FUENTES O CICLOS DE VALOR
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Glosario de
términos clave

Propuesta de valor: Promesa concreta 

de resolver un problema relevante para un 

segmento definido.

Problem/Solution Fit: Validación de que la 

solución propuesta resuelve un problema real de 

forma efectiva.

Product/Market Fit: Punto en el que el mercado 

responde favorablemente a la solución ofrecida.

Mapa de valor: Herramienta visual que conecta 

componentes de la propuesta con expectativas 

del cliente.

Segmentación: División del mercado en grupos 

homogéneos para personalizar la propuesta.

Valor percibido: Valor que el cliente 

reconoce y valora, independiente de lo que 

el proveedor comunica.

Fricción:  Obstáculos que dificultan la 

adopción de una solución.

Costo de no cambiar: Consecuencias 

negativas de mantener el status quo sin 

adoptar la nueva propuesta.

Iteración: Proceso de ajuste progresivo 

basado en validación empírica.

Narrativa de valor: Relato coherente que 

comunica el sentido y el diferencial de la 

propuesta.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

Una propuesta de valor no es una declaración estática, sino una estrategia 

viva que conecta el problema real con una solución significativa.

Este documento demuestra que la solidez de una propuesta radica en su 

validación, coherencia interna, alineación con segmentos específicos y 

capacidad de adaptación.

Convertirla en ventaja competitiva implica pensarla como sistema, testear 

antes de construir, y medir el valor desde la perspectiva del usuario. 

Una propuesta de valor potente no se diseña una vez: se mantiene, se 

reconfigura y se justifica en cada punto de contacto. Esa es la base de un 

modelo de negocio sostenible.
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Customer
Discovery

El Customer Discovery es un proceso fundamental 
dentro del desarrollo de negocios y productos 
innovadores, centrado en la validación temprana de ideas 
mediante la interacción directa con clientes potenciales. 
Su objetivo principal es reducir la incertidumbre en la 
toma de decisiones estratégicas al recopilar información 
real del mercado antes de realizar inversiones 
significativas en desarrollo y comercialización.

A través de entrevistas, encuestas, pruebas de concepto 
y observación de comportamientos, el Customer 
Discovery permite a los emprendedores y empresas 
ajustar su propuesta de valor, definir segmentos 
de clientes viables y construir modelos de negocio 
alineados con necesidades reales.

Este capítulo explora los principios fundamentales, 
metodologías, herramientas y estrategias clave del 
proceso de Customer Discovery para su implementación 
efectiva en cualquier iniciativa de mercado.

8.
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El Customer Discovery es la primera fase del proceso de Customer Development 

propuesto por Steve Blank. Su propósito es comprender a fondo las necesidades de 

los clientes y validar si el problema que se pretende resolver es lo suficientemente 

relevante.

Sus pilares incluyen:

El Customer Discovery es un proceso no lineal, donde cada ciclo de aprendizaje 

ayuda a refinar la solución propuesta y a mejorar la estrategia comercial.

8.1.
Customer Discovery

Fundamentos

Hipótesis iniciales:

Definir las suposiciones clave
sobre el problema, la solución y
el mercado.

Segmentación temprana:

Identificar nichos de clientes con
necesidades similares.

Interacción con clientes reales:

Obtener retroalimentación directa
antes de desarrollar el producto final.

01.

02.

03.

Iteración y aprendizaje continuo:

Ajustar la propuesta de valor en
función de los hallazgos obtenidos.

04.
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Antes de desarrollar una solución, es crucial validar que el problema realmente 

existe y que los clientes están dispuestos a pagar por una alternativa mejor. Los 

métodos recomendados para la validación incluyen:

La validación temprana del problema ahorra tiempo y recursos, evitando desarrollar 

productos sin demanda real.

Importancia de 
la validación del 
Problema

Determinar a qué tipo de clientes se dirigirá la solución es esencial para maximizar 

su adopción. El proceso incluye:

•  Segmentación demográfica y psicográfica:
Definir el perfil del cliente ideal considerando edad, profesión, estilo de vida y 

valores.

•  Identificación de early adopters:
Detectar los clientes más dispuestos a probar soluciones nuevas.

•  Análisis del customer journey:
Comprender el proceso de toma de decisiones de los clientes.

•  Evaluación del potencial de mercado:
Determinar el tamaño del segmento y su viabilidad económica.

Un segmento de clientes bien definido facilita el diseño de estrategias de marketing 

y ventas personalizadas.

Definición del 
Segmento de 
Clientes

01.

Entrevistas exploratorias:
Conversaciones con clientes 

potenciales para identificar sus 

puntos de dolor.

02.

Observación del Mercado:
Análisis de tendencias, patrones 

de compra y soluciones 

alternativas utilizadas.

03.

Pruebas de concepto:
Crear versiones preliminares de la 

solución para evaluar su atractivo y 

funcionalidad.

04.

Análisis de la competencia:
Identificar cómo los clientes resuelven 

actualmente sus problemas y evaluar 

brechas de mercado.
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Métodos de 
Investigación y 
Recopilación de Datos

El Customer Discovery se basa en la recolección de datos cualitativos y cuantitativos. 

Las principales técnicas incluyen:

Creación de una 
Propuesta de Valor 
Validada

La propuesta de valor es la razón por la cual los clientes eligen una solución sobre 

otra. Para que sea efectiva, debe:

•  Enfocarse en los beneficios clave: Destacar cómo la solución resuelve un 

problema de manera única.

•  	Diferenciarse de la competencia: Definir lo que hace más atractiva a la oferta.

•  Estar alineada con las necesidades del cliente: Basarse en datos reales 

obtenidos durante la fase de investigación.

•  Ser comprensible y directa: Comunicar el valor de manera clara y persuasiva.

Validar la propuesta de valor mediante pruebas y feedback real asegura que el 

producto tenga una alta tasa de adopción en el mercado.

PREGUNTAS DE EJEMPLO

•  Dime cómo lo haces actualmente _________
•  ¿Cómo funciona ese proceso para ti?
•  Si pudieras hacer algo para mejorar tu experiencia con ________ ¿qué sería?
•  ¿Cuál es la parte más difícil de _______________ ?
•  ¿Qué te gusta/no te gusta de _______________?

Entrevistas a
profundidad

Análisis detallado de
la perspectiva del cliente.

Encuestas
estructuradas

Recopilación de datos
cuantificables para
evaluar patrones de
comportamiento.

Focus
Groups

Evaluación de reacciones 
y percepciones en grupos 
representativos de clientes.

Pruebas
A/B

Comparación de variantes
de una solución para 
medir su efectividad.



Customer Discovery120

Una comunicación efectiva con clientes potenciales es esencial en la fase de 

Customer Discovery.

Para lograrlo, es clave:

01. Elegir los canales adecuados:
Email, llamadas, redes sociales, eventos o entrevistas presenciales, dependiendo 

del perfil del cliente.

02. Estrategia de contacto:
Diseñar mensajes persuasivos y personalizados que motiven a los clientes a 

compartir sus necesidades y experiencias.

03. Seguimiento y documentación:
Registrar cada interacción para identificar patrones y validar hipótesis.

04. Uso de tecnología:
Implementar CRM y herramientas de análisis para organizar la información.

Crear un proceso estructurado de comunicación con clientes permite mejorar la 

calidad de la información obtenida y tomar decisiones más precisas.

Desarrollo de 
Canales de 
comunicación con 
clientes

Los early adopters son los primeros clientes dispuestos a probar una nueva solución. 

Son cruciales en el Customer Discovery porque proporcionan retroalimentación 

temprana y validan la propuesta de valor. Para identificarlos:

•  	Segmentar clientes con mayor urgencia en la solución:
Buscar aquellos que tienen un problema claro y están buscando resolverlo.

•  Medir su disposición a pagar:
Evaluar si están dispuestos a invertir en la solución para adoptarla.

•  	Analizar su nivel de influencia:
Early adopters con alta credibilidad pueden facilitar la difusión del producto.

•  	Involucrarlos en el desarrollo:
Convertirlos en aliados estratégicos y embajadores de la marca.

Identificación de 
Early Adopters
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Creación y 
Validación de 
Hipótesis de 
Negocio

El proceso de Customer Discovery se basa en la formulación y validación de 

hipótesis de negocio. Para estructurarlo adecuadamente:

•  	Definir suposiciones clave: Identificar los aspectos fundamentales que deben 

confirmarse para que el negocio sea viable.

•  	Diseñar experimentos para probar hipótesis: Realizar pruebas controladas 

para medir la respuesta del mercado.

•  Recolectar datos y analizar resultados: Comparar los hallazgos con las 

expectativas originales y ajustar la estrategia en consecuencia.

•  	Iterar continuamente: Refinar las hipótesis con base en los aprendizajes.

Antes de invertir en el desarrollo completo de un producto, es recomendable 

diseñar pruebas de concepto o prototipos para evaluar su viabilidad. Estrategias 

efectivas incluyen:

Diseño de Pruebas 
de Concepto y 
Prototipos

HIPÓTESIS

Una hipótesis que aborda el 
problema que estás buscando 
resolver.

¿Es un problema real que
tiene la gente?

¿Cuál es el alcance del
problema?

¿Por qué existe el problema?

De problemas De la solución De precios De mercado

Una hipótesis que aborda
la solución propuesta a un 
problema que se ha
identificado.

¿La solución realmente
resuelve el problema a los 
ojos del cliente?

Una hipótesis que aborda
la viabilidad de su solución

¿Puede generar ingresos?

¿Están los clientes
dispuestos a comprar
a un precio para aliviar
su dolor?

Una hipótesis que 
aborda cómo el cliente 
obtendrá su solución

¿El PMV puede ser
distribuido?

¿Cómo encontrarán
y comprarán el
producto?

Versiones mínimas del
producto para probar su
aceptación en el mercado.

Desarrollar prototipos
funcionales: 

Implementar el producto en un 
entorno controlado y recopilar 
datos sobre su uso.

Realizar pruebas
piloto:

Evaluar la experiencia de los 
usuarios y realizar mejoras 
antes del lanzamiento oficial.

Obtener feedback
de clientes:

Analizar tasas de
conversión, retención y 
satisfacción del cliente.

Medir métricas
clave:
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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8.2.
Diferenciación en
el Mercado

Entender el panorama competitivo es esencial para definir una estrategia de 

diferenciación efectiva. Para ello:

Análisis de 
Competencia 

Objetivos futuros

Estrategia actual

Supuestos

Capacidades

•  ¿Cuáles son nuestras metas vs. las de nuestra competencia?
•  ¿En qué puntos se hará énfasis en el futuro?
•  ¿Qué actitud se adoptará ante el riesgo?

•  ¿Cómo se está compitiendo en el presente?
•  ¿Esta estrategia apoya cambios en la estructura competitiva?

•  ¿Se supone que el futuro será volátil?
•  ¿Qué supuestos se plantea la competencia con 
respecto a la industria y asimismos?

•  ¿Cuáles son nuestras fortalezas y debilidades?
•  ¿Qué lugar ocupamos en la mente de los 
consumidores con relación a nuestra competencia?

Resultados

Identificar
competidores
directos e indirectos:

Analizar qué empresas
ofrecen soluciones similares 
o alternativas.

Evaluar fortalezas 
y debilidades de la 
competencia:

Detectar oportunidades 
donde el producto pueda 
destacar.

Definir elementos
de diferenciación:

Determinar qué aspectos 
hacen única la propuesta 
de valor.

Analizar barreras
de entrada: 

Evaluar qué obstáculos 
existen para posicionarse 
en el mercado y cómo 
superarlos.

•  ¿Qué harán 
nuestros 
competidores en 
el futuro?

•  ¿En qué 
punto tenemos 
ventaje sobre la 
competencia?

•  ¿Cómo cambiará 
esta situación 
nuestra relación 
con ellos?
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El Mapa de Empatía es una herramienta clave en el Customer Discovery, permitiendo 

comprender a fondo las emociones, necesidades y comportamientos del cliente.

Construcción del 
Mapa de Empatía 
del Cliente

Antes de avanzar en el desarrollo de un producto, es fundamental identificar y 

mitigar riesgos. El proceso incluye:

•  Definir suposiciones clave:
Establecer hipótesis sobre el problema, la solución y el comportamiento del cliente.

•  Clasificar riesgos:
Evaluar qué suposiciones tienen mayor impacto en el éxito del producto.

•  Realizar pruebas para validar suposiciones:
Diseñar experimentos que permitan confirmar o refutar hipótesis de mercado.

•  Desarrollar planes de contingencia:
Diseñar estrategias alternativas en caso de que los hallazgos no confirmen las 

expectativas iniciales.

Evaluación 
de Riesgos y 
Supuestos Clave

¿QUÉ PIENSA Y SIENTE?

Identificar preocupaciones,
aspiraciones y expectativas.

¿QUÉ DICE Y HACE?

Observar comportamientos y
lenguaje que reflejan su relación
con el problema.

¿QUÉ VE Y ESCUCHA?

Evaluar influencias externas como
tendencias del mercado, redes
sociales y recomendaciones.

¿QUÉ LE FRUSTRA Y MOTIVA?

Definir los factores que impulsan su 
toma de decisiones.

Bloques del Mapa de Empatía
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Creación del MVP 
(Producto Mínimo 
Viable)

El Producto Mínimo Viable (MVP) es una versión simplificada del producto que 

permite probar hipótesis y recibir retroalimentación del mercado con una inversión 

mínima. Para diseñarlo se recomienda:

Análisis de 
Retroalimentación y 
Ajuste de Estrategia

Una vez obtenido feedback del MVP y otras interacciones con clientes, es clave 

analizarlo para ajustar la estrategia. Para ello:

01. Recolectar datos estructurados y no estructurados:
Encuestas, entrevistas y métricas de uso.

02. Identificar patrones y tendencias:
Evaluar qué aspectos del producto son mejor recibidos y cuáles requieren mejoras.

03. Priorizar cambios:
Enfocar recursos en mejorar características que maximicen el valor para el cliente.

04. Definir iteraciones futuras:
Ajustar la hoja de ruta del producto en función de los aprendizajes obtenidos.

El análisis de retroalimentación es un proceso continuo que permite mejorar la 

propuesta de valor y afinar la estrategia comercial.

Definir las funcionalidades 
esenciales:

Incluir solo las características 
ecesarias para resolver el problema 
del cliente.autoaislamiento.

01

Lanzar pruebas en un
entorno controlado: 

Obtener datos reales de clientes sin 
comprometer grandes recursos.

02

Medir métricas clave:

Evaluar tasas de adopción,
satisfacción y retroalimentación
de los usuarios.

03

Iterar y mejorar:

Realizar ajustes con base en
los hallazgos antes de escalar el
producto.

04
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Una vez validado el producto con un segmento inicial de clientes, es momento de 

planificar su expansión. Factores clave para escalar incluyen:

•  Definir la estrategia de crecimiento:
Definir si la expansión será geográfica, sectorial o basada en nuevas funcionalidades.

•  Automatizar procesos:
Implementar herramientas para la adquisición y retención de clientes a gran escala.

•  Asegurar capacidad operativa:
Garantizar un crecimiento sin comprometer la calidad del servicio.

•  Medir y ajustar la escalabilidad:
Evaluar continuamente el desempeño y optimizar estrategias según la demanda.

Una estrategia de escalabilidad bien definida maximiza el impacto del negocio y 

asegura su sostenibilidad en el mercado.

Preparación para 
la Expansión y 
Escalabilidad

VALOR Y TAMAÑO DE MERCADO

TAM

Total Adressable Market -
Mercado Total

Es el mercado total posible o el tamaño 
que tiene nuestro “universo”. Se trata 
de estimar a partir delvolumen de 
ingresos anuales que representa la 
oportunidad de negocio.

SAM

Serviceable Available Market -
Mercado que podemos servir

Representa el mercado disponible o
el volumen de mercado que somos 
capaces de servir con el modelo de 
negocio actualmente definido

SOM

Serviceable Obtainable Market -
Mercado que podemos conseguir.

Representa el mercado objetivo.
Es la estimación de quiénes serán 
los compradores del producto ahora.
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Una vez validado el producto a través del Customer Discovery, es fundamental 

definir una estrategia de monetización viable. Para ello, se deben considerar los 

siguientes aspectos:

Estrategias de 
Monetización 
y Modelos de 
Ingreso

Identificación del modelo de 
ingresos adecuado: 

Suscripción, pago por uso, publicidad, 
freemium, entre otros.

Evaluación del valor percibido:

Ajustar precios en función de la
disposición de pago de los clientes.

Pruebas de precios:

Experimentar con diferentes estructuras 
de precios y analizar su impacto en la 
conversión.

Optimización de costos
operativos: 

Asegurar que la monetización sea
sostenible y rentable en el tiempo.

Seleccionar el modelo de negocio adecuado permite maximizar la rentabilidad y 

garantizar la sostenibilidad del producto en el mercado.

a.

b.

c.

d.
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Una vez completado el proceso de Customer Discovery, el siguiente paso es la 

fase de Customer Validation, donde se prueba la solidez del modelo de negocio en 

condiciones reales de mercado.

Para prepararse, se recomienda:

La transición a la fase de Customer Validation es clave para consolidar el crecimiento 

y minimizar riesgos antes de escalar la solución.

Preparación para la 
Fase de Customer 
Validation

Desarrollar estrategias de 
adquisición de clientes:

Implementar campañas de 
marketing y estrategias de 
atracción.

Optimizar la experiencia
del usuario:

Ajustar el producto en función 
del feedback obtenido en la 
fase de Discovery.

Definir métricas clave
de validación: 

Medir tasas de conversión, 
retención y uso del producto.

Planificar la escalabilidad: 

Identificar recursos necesarios 
para expandir el negocio una 
vez validado el mercado.
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Glosario de
términos clave

Customer Discovery: Proceso de identificación 

y validación de problemas y necesidades de 

clientes antes del desarrollo de una solución.

Early Adopters: Primeros clientes dispuestos a 

probar un nuevo producto o servicio, esenciales 

para la validación temprana del mercado.

Propuesta de Valor: Descripción clara del 

beneficio principal que un producto o servicio 

ofrece a sus clientes.

Producto Mínimo Viable (MVP): Versión 

simplificada de un producto utilizada para validar 

hipótesis y obtener retroalimentación temprana.

Iteración: Proceso de ajuste y mejora continua 

basado en la retroalimentación del mercado.

Segmentación de Clientes: Proceso 

de dividir el mercado en grupos con 

necesidades y características similares.

Validación de Hipótesis: Proceso de 

prueba de suposiciones clave para 

determinar su viabilidad en el mercado.

Monetización: Estrategia utilizada para 

generar ingresos a partir de un producto o 

servicio.

Customer Validation: Fase posterior al 

Customer Discovery donde se prueba 

la solidez del modelo de negocio en el 

mercado real.

Pruebas de Concepto: Ensayos iniciales 

de un producto o servicio para evaluar su 

aceptación antes del lanzamiento.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

El Customer Discovery es un proceso clave para reducir la incertidumbre 

en el desarrollo de productos y negocios. Permite validar suposiciones, 

identificar necesidades reales y ajustar la propuesta de valor antes de 

realizar inversiones significativas.

Para maximizar su efectividad, es fundamental:

•  Adoptar un enfoque basado en datos: Tomar decisiones informadas 
en lugar de suposiciones.

•  	Iterar constantemente: Ajustar estrategias en función del feedback 
de los clientes.

•  	Fomentar la interacción con usuarios reales: Construir soluciones 
alineadas con las necesidades del mercado.

•  	Prepararse para la validación y escalabilidad: Asegurar que el 
negocio tenga fundamentos sólidos antes de expandirse.

El éxito en el Customer Discovery garantiza una mejor adaptación al 

mercado, minimiza riesgos y fortalece la competitividad del producto 

o servicio. Su implementación estructurada facilita la transición a la 

siguiente fase de crecimiento y consolidación empresarial.
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People Centered
Design

El People Centered Design (PCD) es un enfoque 
que sitúa a las personas en el centro del proceso de 
diseño, garantizando que las soluciones sean inclusivas, 
accesibles y alineadas con las necesidades reales de 
los usuarios. A diferencia de otros modelos tradicionales 
de diseño, el PCD enfatiza la colaboración entre equipos 
interdisciplinarios, la experimentación iterativa y la 
aplicación de metodologías basadas en la investigación 
cualitativa y cuantitativa.

Los objetivos clave del PCD incluyen:

•  Comprender profundamente a los usuarios a través de 

investigación etnográfica y estudios de comportamiento.

•  Desarrollar soluciones flexibles y adaptables mediante 

procesos iterativos de diseño y validación.

•  Fomentar la inclusividad y accesibilidad, asegurando que 

las soluciones sean aplicables a diversas comunidades.

Este capítulo analiza los principios fundamentales, 
metodologías y herramientas clave del People Centered 
Design, proporcionando una guía estructurada para su 
implementación efectiva en proyectos de innovación 
social, tecnología y negocios.

9.
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El People Centered Design es un modelo de diseño centrado en el usuario que 

permite la creación de soluciones relevantes y significativas a través de sus principios:

•  Empatía:
Comprender el contexto de los usuarios y sus necesidades reales.

•  Colaboración interdisciplinaria:
Integrar diversas perspectivas en el proceso.

•  Iteración continua:
Probar y ajustar soluciones con base en retroalimentación real.

•  Accesibilidad e inclusividad:
Diseñar para la diversidad de usuarios y contextos.

El PCD permite que las organizaciones desarrollen productos y servicios que no solo 

sean funcionales, sino que también generen impacto positivo en la experiencia.

9.1.
People Centered
Design

Fundamentos

CARACTERÍSTICAS

Generación de una gran empatía 
para comprender las necesidades
y motivaciones de las personas.

Definir problemas relevantes
y significativos.

Idear posibles soluciones que
mejoren la calidad de vida de
los usuarios y clientes de los
proyectos.

Centrado en
las personas

Optimista Experimental

Creer en las propios capacidades para 
dar soluciones a grandes problemas.

Comprender mejor la situación que
queremos resolver nos proporcionará 
una gran cantidad de ideas para sortear 
las dificultades con que nos
encontremos.

Poder aprender de tus propios
errores. Equivocarte te da la 
oportunidad de explorar nuevas y 
mejores ideas.

Te motiva a tomar riesgos y
no plantear exclusivamente
soluciones conservadoras.
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Si bien ambos enfoques comparten similitudes, existen diferencias clave:

Ambos modelos pueden complementarse, pero el PCD es ideal cuando se requiere 

un enfoque más profundo y orientado a la inclusión.

Diferencias 
entre el People 
Centered Design y 
el Design Thinking

ESCUCHAR CREAR ENTREGAR

Empatizar Idear

Definir Prototipar

Evaluar

INTERRELACIÓN ENTRE LOS PROCESOS DE DESIGN THINKING Y PEOPLE CENTERED DESIGN

Observaciones

Anécdotas

Temas
Oportunidades

Soluciones

Prototipos

Tiempo

PEOPLE CENTERED DESIGN

Se enfoca en la investigación 
profunda del usuario y en el 
impacto a largo plazo.

Utiliza métodos etnográficos 
avanzados para recopilar 
información.

DESIGN THINKING

Es un enfoque más estructurado en 
cinco fases (empatizar, definir, idear, 
prototipar y testear).

Se basa en sesiones de ideación 
rápida y co-creación con usuarios.
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Métodos de 
Investigación en 
People Centered 
Design

Para comprender a los usuarios, el PCD emplea diversas técnicas de investigación, 

entre ellas:

•  Entrevistas en profundidad:
Capturar historias y experiencias personales.

•  Mapas de experiencia del usuario:
Identificar los puntos de dolor y oportunidades de mejora.

•  Observación etnográfica:
Analizar el comportamiento de los usuarios en su contexto real.

•  Pruebas de usabilidad:
Evaluar la efectividad de soluciones en escenarios reales.

El uso de múltiples métodos permite obtener una visión integral del problema y 

desarrollar soluciones alineadas con la realidad del usuario.

QUÉ, CÓMO Y
POR QUÉ

El método del Qué, Cómo y Por qué, te ayuda a 

profundizar en la observación de los usuarios y 

clientes. Haciendo esas tres preguntas, es posible ir 

desde la observación de una situación específica a 

la comprensión de las motivaciones más abstractas 

que están ocurriendo.

LA
ENTREVISTA

Realizamos directamente a nuestros clientes o 
usuarios las preguntas que nos proporcionarán
información relevante para comprender su
situación y necesidades.

MAPA DE
EMPATÍA

Un formato que busca describir el cliente ideal 
de una empresa por medio del análisis de 6 
aspectos, relacionados a los sentimientos del 
ser humano. 

MAPA DE
TRAYECTORIA

Permite comprender la relación entre los
diferentes pasos de un proceso llevado a cabo 
por un usuario a través de un diagrama que se 
crea para capturar distintas observaciones de 
situaciones en una línea de tiempo.

HERRAMIENTAS PARA REALIZAR TRABAJOS ETNOGRÁFICOS
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Aplicaciones del 
People Centered 
Design en Diferentes 
Industrias

El PCD puede aplicarse en distintos sectores para mejorar la experiencia del usuario 

y la efectividad de las soluciones. Algunos ejemplos incluyen:

El enfoque centrado en el usuario permite optimizar la adopción y efectividad de 

soluciones en diferentes contextos.

Los principios del PCD garantizan un diseño centrado en las necesidades reales de 

los usuarios. Entre los más relevantes destacan:

Estos principios aseguran que el diseño sea más efectivo, relevante y alineado con 

la experiencia real de los usuarios.

Principios Claves 
del People 
Centered Design

•  Salud:
Mejora del acceso a servicios y diseño de tecnologías 

médicas centradas en el paciente.

•  Educación:
Desarrollo de plataformas de aprendizaje adaptadas a 

las necesidades de estudiantes.

•  Tecnología:
Creación de interfaces accesibles e intuitivas.

•  Sector social:
Diseño de programas de impacto comunitario 

centrados en poblaciones vulnerables.

Investigación cualitativa 
profunda:

Uso de entrevistas etnográficas y 
observación contextual.

Diseño
participativo: 

Involucrar a los usuarios en cada 
etapa del proceso.

Iteración basada
en datos:

Ajustar soluciones según 
retroalimentación y pruebas de 
usuario.

Accesibilidad e
inclusión:

Considerar la diversidad en el 
diseño de soluciones.
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El diseño participativo es una metodología clave dentro del PCD que involucra 

activamente a los usuarios en la creación de soluciones. Sus elementos principales 

incluyen:

01. Co-creación:
Los usuarios forman parte del equipo de diseño, contribuyendo con ideas y 

retroalimentación.

02. Sesiones de ideación colaborativa:
Aplicación de dinámicas grupales para generar propuestas innovadoras.

03. Prototipado con usuarios:
Desarrollo de versiones preliminares de la solución para evaluar su aceptación.

04. Iteración basada en comentarios:
Ajuste del diseño en función de la retroalimentación directa de los participantes.

El diseño participativo garantiza que las soluciones sean más relevantes y alineadas 

con las necesidades reales del usuario.

Diseño 
Participativo en el 
People Centered 
Design

La ética es un pilar fundamental en el Diseño Centrado en las Personas, asegurando 

que las soluciones respeten la dignidad, privacidad y diversidad de los usuarios. 

Para cumplir con este principio, se recomienda:

Ética y 
Responsabilidad 
en el People 
Centered Design

Garantizar transparencia 
en el proceso:

Informar a los usuarios sobre 

cómo se utilizarán sus datos y 

contribuciones.

Fomentar la equidad e 
inclusión:

Asegurar que todas las 

voces sean escuchadas y 

representadas en el diseño.

Evitar la manipulación o 
sesgo:

Diseñar sin imponer soluciones 

que beneficien a un grupo a 

costa de otro.
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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Herramientas 
Digitales para la 
Investigación en PCD

El uso de herramientas digitales optimiza la investigación dentro del PCD, 

permitiendo recopilar y analizar información de manera más eficiente. Algunas de 

las herramientas más utilizadas incluyen:

Integrar herramientas digitales facilita la recopilación de insights profundos y 

mejora la precisión en la toma de decisiones.

9.2.
Investigación e
Impacto

Plataformas de
encuestas y análisis
de datos:

•  Google Forms

•  SurveyMonkey

•  Qualtrics

Software de mapeo
de experiencia del
usuario:

•  Miro

•  Mural

•  UXPressia

Inteligencia artificial 
para análisis de datos 
cualitativos:

•  NVivo

•  Atlas.ti

Tecnologías
de prototipado
rápido:

•  Figma

•  Adobe XD

•  InVision
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Medir el impacto de las soluciones desarrolladas bajo el PCD es fundamental para 

validar su efectividad y optimizar futuras iteraciones. Las estrategias para evaluar 

impacto incluyen:

Evaluación de 
Impacto en el 
People Centered 
Design

Para maximizar el impacto de una solución diseñada con el enfoque PCD, es 

fundamental considerar su escalabilidad y replicabilidad. Estrategias clave incluyen:

01. Estandarización de procesos:
Documentar y definir protocolos claros para facilitar la expansión.

02. Adaptabilidad a diferentes contextos:
Asegurar que la solución se ajuste a distintas realidades culturales y económicas.

03. Colaboración con aliados estratégicos:
Construir redes con organizaciones y comunidades para la adopción masiva.

04. Uso de tecnología para la implementación a gran escala:
Digitalización de procesos para reducir costos y mejorar accesibilidad.

Diseñar soluciones escalables y replicables amplifica su impacto positivo y facilita 

su adopción en múltiples sectores.

Escalabilidad y 
Replicabilidad en 
el PCD

Indicadores de éxito 
cualitativos y cuantitativos:

Evaluación de mejoras en la 
experiencia del usuario.

Estudios longitudinales: 

Seguimiento a largo plazo de 
los efectos generados por la 
solución.

Comparación pre y post 
implementación: 

Análisis de cómo han cambiado 
las condiciones del usuario tras 
adoptar la solución.

Entrevistas y encuestas 
estructuradas: 

Recopilación de percepciones 
directas de los beneficiarios.
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Integración de 
la Inteligencia 
Artificial en el People 
Centered Design

La Inteligencia Artificial (IA) está transformando la forma en que se diseñan 

soluciones centradas en el usuario. Su aplicación dentro del PCD permite:

La combinación del PCD con IA mejora la toma de decisiones y optimiza la relevancia 

de las soluciones desarrolladas.

Personalización de experiencias: 

Análisis de datos para adaptar 
productos y servicios a las necesidades 
individuales de los usuarios.

a.

Personalización de experiencias: 

Análisis de datos para adaptar 
productos y servicios a las necesidades 
individuales de los usuarios.

b.

Personalización de experiencias: 

Análisis de datos para adaptar 
productos y servicios a las necesidades 
individuales de los usuarios.

c.

Personalización de experiencias: 

Análisis de datos para adaptar 
productos y servicios a las necesidades 
individuales de los usuarios.

d.
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El PCD continúa evolucionando, expandiéndose a nuevas industrias y contextos 

globales. Las tendencias clave incluyen:

Futuro del People 
Centered Design 
y su Expansión 
Global

Diseño para comunidades
resilientes:

Desarrollo de soluciones que empoderen 
a comunidades vulnerables a través de la 
innovación social.

01

Expansión en entornos
digitales:

Creación de experiencias centradas
en el usuario en plataformas virtuales y 
metaversos.

02

Uso de datos en tiempo real:

Implementación de sensores y analítica 
avanzada para mejorar la personalización 
de productos y servicios.

03

Colaboración global: 

Integración de equipos multiculturales 
para diseñar soluciones con impacto a 
nivel mundial.

04

El futuro del PCD apunta hacia una mayor integración de tecnología, sostenibilidad 

e inclusión en el diseño de soluciones centradas en las personas.

FLUJO DE SOLUCIONES

Nuevos usuarios

Usuarios actuales

EVOLUTIVAS REVOLUCIONARIAS

MARGINALES EVOLUTIVAS

O
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Glosario de
términos clave

People Centered Design (PCD): Enfoque de 

diseño que prioriza la experiencia y necesidades 

de los usuarios en la creación de soluciones.

Diseño Participativo: Metodología que involucra 

activamente a los usuarios en el proceso de 

desarrollo de productos y servicios.

Etnografía Digital: Uso de herramientas en línea 

para analizar el comportamiento de usuarios en 

entornos digitales.

Prototipado Rápido: Creación de versiones 

preliminares de un producto para pruebas y 

validación temprana.

Accesibilidad Universal: Principio de diseño 

que busca garantizar que los productos 

sean utilizables por todas las personas, 

independientemente de sus capacidades.

Experiencia del Usuario (UX): Disciplina 

enfocada en mejorar la interacción entre los 

usuarios y un producto o servicio.

Inteligencia Artificial Aplicada:
Uso de modelos predictivos y aprendizaje 

automático para optimizar experiencias 

personalizadas.

Inclusión Digital: Estrategias para 

garantizar que todas las personas tengan 

acceso a tecnología y servicios en línea.

Analítica en Tiempo Real: Uso de datos en 

vivo para optimizar la toma de decisiones en 

diseño y desarrollo.

Iteración de Diseño: Proceso de 

ajuste y mejora continua basado en 

retroalimentación y pruebas de usuario.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.



People Centered Design144

CONCLUSIÓN

El People Centered Design ha demostrado ser una metodología efectiva 

para la creación de soluciones alineadas con las necesidades reales 

de los usuarios. Su enfoque basado en la investigación, la iteración y la 

colaboración garantiza que los productos y servicios sean inclusivos, 

accesibles y relevantes en distintos contextos.

Para maximizar su impacto, se recomienda:

•  Adoptar tecnologías emergentes: Integrar herramientas como IA y 
análisis de datos para mejorar la personalización y accesibilidad de 
las soluciones.

•  Fomentar la participación activa de los usuarios: Involucrar a las 
comunidades en cada fase del diseño para garantizar resultados 
efectivos.

•  	Medir y documentar el impacto: Implementar métricas claras para 
evaluar la efectividad de las soluciones y mejorar continuamente.

•  	Expandir el alcance global: Adaptar el PCD a distintos entornos 
culturales y económicos para maximizar su impacto positivo.

El futuro del Diseño Centrado en las Personas se encuentra en la 

intersección entre innovación tecnológica, equidad social y sostenibilidad. 

Las organizaciones que adopten este enfoque estarán mejor preparadas 

para crear soluciones significativas y generar impacto positivo en sus 

comunidades.
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Fast
Prototyping

El Fast Prototyping es un enfoque estratégico en 
la innovación que permite acelerar el desarrollo de 
productos, servicios y modelos de negocio. Su aplicación 
permite reducir riesgos, validar ideas de manera rápida 
y ajustar estrategias antes de realizar inversiones 
significativas.

Este capítulo aborda los principios fundamentales, 
metodologías y herramientas esenciales para la 
aplicación efectiva del prototipado rápido en distintos 
sectores.

Los beneficios clave del Fast Prototyping incluyen:

•  Reducción del tiempo de desarrollo y optimización de 

recursos.

•  Validación temprana de ideas con clientes y usuarios.

•  Iteración basada en datos y feedback para mejorar 

continuamente los diseños.

•  Minimización de riesgos en la implementación de nuevas 

soluciones.

10.
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El Fast Prototyping se basa en la construcción rápida de modelos funcionales de 

productos o servicios para validar su viabilidad antes de su desarrollo completo. 

Sus fundamentos incluyen:

Estos principios permiten la exploración rápida de ideas, reduciendo tiempos de 

desarrollo y mejorando la adaptabilidad en entornos cambiantes.

10.1.
Fast Prototyping

Fundamentos

Aprendizaje iterativo: 

Prueba y ajuste continuo de soluciones.

Foco en el usuario: 

Desarrollo basado en necesidades y
retroalimentación.

Uso de materiales accesibles: 

Construcción de prototipos con recursos 
de bajo costo.

01.

02.

03.

Simulación de experiencias: 

Representación física o digital del producto 
o servicio.

04.
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El Fast Prototyping abarca diversos tipos de prototipos, cada uno con aplicaciones 

específicas según el objetivo de validación:

Cada tipo de prototipo cumple un rol esencial en la iteración y refinamiento de 

soluciones antes de su implementación final.

Tipos de 
Prototipos y su 
Aplicabilidad

¿CUÁNDO SE PROTOTIPA?

01.

Antes de comenzar:
para mostrar el concepto a la 

directiva.

02.

Comenzando:
para reunir los requerimientos

iniciales de usuario.

03.

Después de empezar:
para validar la evolución de

los requerimientos de usuario.

04.

En las etapas intermedias:
para validar las especificaciones

del sistema.

05.

Entre las etapas intermedias y finales:
para preparar a los usuarios o crear una 

demostración de marketing.

06.

En la etapa final:
para explorar soluciones a problemas 

de diseño o usabilidad

específicos.

Prototipos de baja
fidelidad: 

Simples representaciones 
visuales o físicas utilizadas para 
conceptualizar ideas iniciales.

Prototipos
interactivos:

Diseños digitales que permiten 
probar la navegación y usabilidad 
en plataformas digitales.

Prototipos
funcionales: 

Versiones básicas pero
operativas de un producto para 
pruebas en escenarios reales.

Prototipos
de servicio: 

Representaciones de
interacciones entre usuarios y
empresas para validar experiencias y 
flujos operativos.
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Para lograr un prototipado eficiente, se aplican metodologías y herramientas 

específicas:

Metodologías 
y Herramientas 
Clave en el Fast 
Prototyping

Prototipado en 
Diferentes Industrias

El Fast Prototyping se aplica en diversos sectores, permitiendo validar soluciones 

en entornos específicos:

•  Tecnología y software:
Creación de interfaces y experiencias de usuario funcionales.

•  Salud:
Desarrollo de dispositivos médicos y soluciones digitales para pacientes y 

profesionales.

•  Manufactura:
Pruebas de materiales y diseños antes de la producción en masa.

	

•  Retail y servicios:
Modelado de experiencias del consumidor y mejora en puntos de contacto.

Proceso iterativo que integra
investigación, ideación, prototipado y 
validación.

Design Thinking

Desarrollo basado en la construcción 
rápida, medición de impacto y aprendizaje 
validado.

Lean Startup

Enfoques de trabajo colaborativos y
flexibles para la creación iterativa.

Scrum y Agile

Software como Figma, Sketch y Adobe XD 
para diseño y simulación de prototipos 
interactivos.

Herramientas
digitales
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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Prototipos físicosEl desarrollo de prototipos físicos permite validar aspectos funcionales y 

estructurales de un producto antes de su producción masiva.

Aspectos clave incluyen:

10.2.
Diseño, construcción
y validación

Validación de 
Prototipos con 
Usuarios y Feedback

Para garantizar que un prototipo sea efectivo, se debe validar con usuarios reales 

a través de:

Pruebas de 
usabilidad: 

Evaluación del desempeño y 
experiencia del usuario.

MVP (Producto 
Mínimo Viable): 

Lanzamiento de versiones 
tempranas para evaluar la 
demanda real.

Entrevistas y 
encuestas:

Recopilación de 
retroalimentación para 
identificar mejoras.

Iteración con
base en datos: 

Análisis de resultados para 
refinar el prototipo.

01. Selección de materiales:
Uso de elementos de bajo costo 
y fácil manipulación para pruebas 
iniciales.

02. Métodos de fabricación rápida:
Impresión 3D, modelado en espuma, 
y corte láser.

03. Validación ergonómica:
Evaluar la interacción del usuario con 
el producto y ajustar el diseño.

04. Optimización de costos:
Minimizar desperdicio de materiales y 
reducir tiempos de producción.
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Los prototipos digitales permiten evaluar aspectos visuales, funcionales y de 

interacción de un producto antes de su fabricación. Herramientas clave incluyen:

Prototipado Digital 
y Simulación

La iteración es el proceso de refinamiento continuo basado en retroalimentación y 

pruebas de validación.

Elementos clave incluyen:

Iteración y Mejora 
Continua del 
Prototipo

Ciclo de prueba-ajuste: 
Aplicación de cambios rápidos tras 
la evaluación de usuarios.

Uso de métricas de desempeño: 
Análisis de tiempo de respuesta, 
satisfacción del usuario y 
funcionalidad.

Prototipos evolutivos:
Ajustes progresivos en el diseño 
en función de hallazgos en cada 
prueba.

Gestión de cambios: 
Registro y documentación de 
mejoras implementadas para 
futuras referencias.

Software de diseño CAD:

AutoCAD, SolidWorks, Fusion 360
para modelado tridimensional.

a.

Simulación de resistencia y
comportamiento: 

Evaluación de materiales y estructuras en 
entornos virtuales.

b.

Interfaz de usuario y experiencia UX:

Diseño de prototipos de aplicaciones y 
sitios web con herramientas como Figma 
y Adobe XD.

c.

Iteración basada en datos: 

Uso de métricas de interacción y pruebas 
A/B para optimizar usabilidad.

d.
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Evaluación de la 
Viabilidad Técnica y 
de Mercado

Antes de avanzar a la producción a gran escala, es fundamental validar la viabilidad 

técnica y comercial del prototipo. Factores clave incluyen:

•  Pruebas de desempeño:
Evaluar resistencia, durabilidad y eficiencia del producto.

•  Análisis de costos:
Determinar si el producto es económicamente viable dentro del mercado objetivo.

•  Aceptación del usuario:
Medir la percepción y disposición de los clientes a pagar por la solución.

•  Comparación con alternativas existentes:
Diferenciación y ventajas frente a competidores.

Una validación rigurosa minimiza el riesgo de inversión en soluciones que no sean 

sostenibles a largo plazo.

EVOLUCIÓN DEL MODELADO DE PROTOTIPOS

01.

Sketch
02.

Mock up
03.

Wireframe
04.

Prototipo

•  Papel y lápiz

•  Se recogen las ideas

•  Se prueban composiciones

•  Funcionalidad

•  Sin materiales finales

•  Funcionalidad

•  Layout: menús de navegación

•  Sin elementos visuales

•  Anotaciones sobre funciones

•  Se prueba el diseño final

•  Funcionalidad reducida
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El Fast Prototyping aplicado al desarrollo de software permite validar interfaces, 

funcionalidades y experiencia del usuario antes de la implementación final. 

Estrategias clave incluyen:

01. Wireframes y mockups: Creación de esquemas visuales de la interfaz.

02. Prototipos interactivos: Desarrollo de versiones funcionales sin código con 

herramientas como Figma o InVision.

03. Pruebas de usabilidad: Evaluación temprana de la navegación y funcionalidad.

04. Integración de feedback en tiempo real: Uso de iteraciones rápidas para 

optimizar el diseño antes del desarrollo completo.

Este enfoque permite mejorar la experiencia del usuario y minimizar errores en la 

fase de desarrollo.

Fast Prototyping 
en el Desarrollo 
de Software

Estrategias de 
Lanzamiento 
y Producción 
Escalable

Una vez validado el prototipo, es necesario definir la estrategia de producción y 

lanzamiento. Elementos esenciales incluyen:

Adaptar la producción a
diferentes niveles de demanda.

Escalabilidad
del proceso

Identificar aliados estratégicos 
para optimizar costos y eficiencia.

Selección de
proveedores y
manufactura

Planificación de campañas y
estrategias de marketing basadas 
en el prototipado.

Estrategia de
introducción al
mercado

Implementación de modelos ágiles 
de producción y distribución.

Optimización
de la cadena de
suministro
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La selección de materiales y tecnologías es clave para el éxito del prototipado 

rápido. Opciones comunes incluyen:

•  Impresión 3D:
Creación de modelos físicos precisos para pruebas de diseño.

•  Corte láser y fresado CNC:
Producción de piezas con alta precisión.

•  Materiales de bajo costo:
Uso de cartón, espuma o resinas para pruebas iniciales.

•  Prototipado con hardware modular:
Uso de plataformas como Arduino y Raspberry Pi para pruebas electrónicas.

La elección del material depende del tipo de prototipo y su propósito dentro del 

proceso de validación.

Materiales y 
Tecnologías en 
Fast Prototyping

FACTIBILIDAD DEL PROTOTIPO

¿Puedo expresar claramente mi 
proyecto con dibujos y/o esquemas?

¿Puedo construir un modelo
físico con rapidez?

¿Tengo a mi alcance medios para 
crear un mejor prototipo?

¿Puedo invertir tiempo y dinero 
para hacer un mejor prototipo?
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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Fast Prototyping en 
Modelos de Negocio 
y Servicios

El prototipado rápido no solo se aplica a productos físicos, sino también a modelos 

de negocio y servicios. Herramientas clave incluyen:

Aplicar Fast Prototyping en servicios y negocios permite validar propuestas antes 

de su implementación total.

10.3.
Modelos de Negocio y 
Servicios

Blueprint de servicios: 

Mapeo detallado de la experiencia 
del usuario en un servicio.

a.

Prototipado de experiencias: 

Simulación de interacciones para
evaluar la satisfacción del cliente.

b.

Role-playing y pruebas piloto: 

Evaluación de escenarios con
usuarios reales.

c.

MVP de servicios: 

Implementación de una versión reducida 
del servicio para pruebas en el mercado.

d.
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El enfoque centrado en el usuario es fundamental en el Fast Prototyping, asegurando 

que los productos y servicios desarrollados sean intuitivos y funcionales. Métodos 

clave incluyen:

•  Investigación de usuario:
Recopilación de datos sobre necesidades y comportamientos.

•  Iteración con usuarios reales:
Pruebas constantes con el público objetivo.

•  Uso de mapas de experiencia:
Identificación de puntos de fricción y mejora en la interacción.

•  Diseño accesible e inclusivo:
Desarrollo de soluciones que beneficien a la mayor cantidad de personas posible.

Este enfoque asegura que los prototipos evolucionen con base en necesidades 

reales y no en suposiciones.

Diseño Centrado 
en el Usuario 
y Prototipado 
Rápido

El Fast Prototyping complementa metodologías ágiles al permitir validaciones 

rápidas y ajustes iterativos.

Su integración incluye:

Integración del 
Fast Prototyping 
en Metodologías 
Ágiles

Sprints de 
prototipado:

Desarrollo de prototipos
en ciclos cortos.

Pruebas de concepto 
dentro de equipos 
ágiles: 

Creación de versiones 
tempranas para detectar 
mejoras.

Validación
continua: 

Incorporación de 
retroalimentación en cada 
iteración.

Sincronización 
con desarrollo de 
producto: 

Uso de prototipos en cada 
fase del desarrollo para 
minimizar retrabajos.
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Evaluación y 
Medición del 
Impacto del 
Prototipo

Para determinar la efectividad del prototipo antes de su implementación final, se 

deben aplicar estrategias de evaluación que incluyan:

Una evaluación estructurada asegura que el prototipo evolucione para satisfacer 

mejor las necesidades del usuario final.

CRITERIOS DE EVALUACIÓN

Funcionalidad

•  Capacidad de la interfaz visual

•  Reportes, informes estadísticos

•  Seguridad

Confiabilidad

•  Nivel de madurez

•  Tolerancia a fallas

•  Recuperación

Usabilidad

•  Entendimiento

•  Aprendizaje

•  Operabilidad

•  Atración

Eficiencia

•  Tiempo de procesos

•  Utilización de recursos

•  Bases de datos

•  Variables indicadores

Mantenimiento

•  Capacidad de ser analizado

•  Facilidad de prueba

•  Cambiabilidad

•  Estabilidad

Portabilidad

•  Facilidad de instalación

•  Adaptabilidad

•  Reemplazabilidad

•  Coexistencia

01.

Pruebas de usuario: 
Observación directa del 
comportamiento del usuario al 
interactuar con el prototipo.

02.

Métricas de desempeño: 
Evaluación de eficiencia, tiempos de 
respuesta y experiencia general del 
usuario.

03.

Encuestas y entrevistas: 
Recopilación de opiniones y 
sugerencias para identificar 
oportunidades de mejora.

04.

Análisis comparativo: 
Comparación con productos o servicios 
existentes en el mercado para medir la 
innovación aportada.
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Integración del 
Fast Prototyping 
en Estrategias 
Empresariales

Para maximizar su impacto, el Fast Prototyping debe alinearse con los objetivos 

estratégicos de la empresa. Factores clave incluyen:

•  Priorización de iniciativas de innovación:
Identificar áreas clave donde el prototipado rápido puede generar mayor valor.

•  Colaboración interdepartamental:
Integración de equipos de diseño, marketing y producción para optimizar procesos.

•  Adopción de metodologías ágiles:
Implementación de Scrum o Lean para gestionar proyectos de prototipado de 

forma eficiente.

•  Escalabilidad del prototipo:
Desarrollo de soluciones que puedan evolucionar hacia productos finales sin perder 

flexibilidad.

Pregunta
respondida

¿Cuáles son las 
diferentes formas en
que podemos resolver 
este problema?

¿Nuestro mensaje y 
solución le hacen sentido 
a nuestro mercado meta?

¿El problema se
resuelve de esta
manera en particular?

¿Las proyecciones 
económicas son lo 
suficientemente
atractivas para justificar
la escalada?

¿Cuándo 
implementarlo
en el proceso de 
desarrollo del 
producto?

Para explorar diferentes 
maneras de alcanzar
un objetivo y de manera
periódica y cómo 
desarrollar una 
característica especial.

A la mitad del camino,
para hacer una 
exploración rigurosa del 
atractivo en el mercado, 
una vez definida el área 
de oportunidad

Cuando la viabilidad 
técnica está en duda o 
cuando se ha identificado 
la función, pero aún no 
se han determinado los 
medios específicos.

Etapa final, como una 
revisión final para ajustar 
los detalles antes de 
lanzarlo en gran
escala.

Fidelidad: el 
grado en que un 
prototipo refleja 
el aspecto final 
de un producto

Baja Lo suficiente para que 
el producto aparezca de 
manera real en el lugar 
de consumo.

Lo suficientemente 
alta para demostrar la 
viabilidad.

Muy alta. Los pilotos
a menudo están más 
pulidos que las versiones
escalables para superar
los desafíos iniciales de
conocimiento del 
mercado.

OBJETIVOS DEL PROTOTIPADO

Prototipo rápido Prototipado en vivo Prototipo técnico Pilotaje



Quálitas 2025 161

USO DE LAS SIETE ETAPAS PARA PLANTEAR PREGUNTAS DE DISEÑO

Determinar la función
del dispositivo

01.

Decidir qué aplicaciones
son posibles

02.

Determinar la aplicación de
la intención al movimiento físico

03.

Llevar a cabo la tarea04.

Saber en qué estado
está el sistema

05.

Determinar la aplicación del estado
del sistema a la interpretación

06.

Decidir si el sistema está
en el estado deseado

07.

¿Qué tan
fácil alguien
puede...?
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El uso de tecnología avanzada permite optimizar el desarrollo de prototipos. 

Herramientas clave incluyen:

01. Software de modelado 3D:
Fusion 360, SolidWorks y Rhino para la creación de prototipos digitales.

02. Sistemas de simulación:
Aplicaciones que permiten evaluar el desempeño y resistencia de los diseños 

antes de su producción.

03. Plataformas de diseño UX/UI:
Herramientas como Figma, Sketch y Adobe XD para prototipado digital de interfaces.

04. Realidad aumentada y virtual:
Uso de simulaciones inmersivas para probar la interacción con el usuario.

La incorporación de estas tecnologías acelera el desarrollo y mejora la precisión en 

la validación de conceptos.

Herramientas 
Tecnológicas para 
el Prototipado 
Rápido

El Fast Prototyping ha sido adoptado en múltiples sectores con resultados exitosos. 

Algunos casos relevantes incluyen:

Estos ejemplos demuestran cómo el Fast Prototyping acelera la innovación y 

mejora la calidad de los productos antes de su implementación a gran escala.

Casos de Éxito en 
la Aplicación del 
Fast Prototyping

Tesla

Uso de prototipado iterativo 
para optimizar el diseño 
y eficiencia de vehículos 
eléctricos.

Apple

Desarrollo de modelos 
funcionales de hardware 
antes de su lanzamiento al 
mercado.

Nike

Pruebas rápidas en la 
creación de calzado deportivo 
basado en el rendimiento del 
usuario.

Google

Uso de prototipos de software 
para evaluar nuevas funciones 
en sus plataformas digitales.
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Glosario de
términos clave

Fast Prototyping: Proceso ágil de creación y 

validación de prototipos.

Wireframe: Representación esquemática de 

una interfaz digital.

Mockup: Diseño visual detallado de un producto 

sin funcionalidad operativa.

MVP (Producto Mínimo Viable): Versión básica 

de un producto con funciones esenciales para 

pruebas de mercado.

Iteración: Proceso de ajuste y mejora continua 

basado en retroalimentación.

Diseño Centrado en el Usuario: Metodología 

que prioriza las necesidades y experiencias del 

usuario en el desarrollo de soluciones.

Modelado 3D: Creación de 

representaciones digitales de objetos 

físicos.

Pruebas de Usabilidad: Evaluación de la 

experiencia del usuario con un prototipo.

Lean Startup: Metodología de desarrollo 

basada en la experimentación rápida y 

aprendizaje validado.

Sprint de Prototipado: Ciclo corto de 

desarrollo y prueba de conceptos dentro de 

metodologías ágiles.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

El Fast Prototyping es una metodología esencial para la innovación ágil, 

permitiendo la validación rápida de ideas y la optimización de recursos.

Su integración en distintos sectores ha demostrado ser clave para 

acelerar procesos de desarrollo y minimizar riesgos antes de la 

implementación final.

Para maximizar su efectividad, se recomienda:

•  Adoptar tecnologías avanzadas: Integrar herramientas digitales y 
manufactura aditiva para optimizar prototipos.

•  Iterar constantemente: Aplicar pruebas continuas para mejorar la 
experiencia del usuario.

•  Colaboración interdisciplinaria: Involucrar equipos de distintas 
áreas para optimizar el desarrollo y validación de productos.

•  Medir impacto y escalabilidad: Evaluar el desempeño del prototipo 
antes de su implementación a gran escala.

El futuro del Fast Prototyping se orienta hacia una mayor automatización, 

personalización y adaptación a nuevas tendencias tecnológicas, 

consolidándose como una herramienta indispensable en el desarrollo de 

productos y servicios innovadores.
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Storytelling &
Narrative

El Storytelling es una herramienta poderosa para la comunicación 
efectiva, la transmisión de ideas y la conexión emocional con 
audiencias diversas. Su aplicación en liderazgo, marketing, 
educación y negocios ha demostrado ser clave para influir, inspirar 
y generar impacto.

Este manual proporciona un enfoque estructurado para entender, 
diseñar y aplicar el Storytelling en distintos contextos.

Los objetivos clave del manual incluyen:

•  Comprender la estructura narrativa y su impacto en la persuasión y 

la memoria del receptor.

•  	Desarrollar habilidades para la creación de historias efectivas, 

alineadas con objetivos comunicacionales.

•  Explorar el uso del Storytelling en el liderazgo y la formación de 

equipos para fortalecer la cultura organizacional.

•  	Aplicar estrategias visuales y digitales para potenciar la narrativa en 

entornos multimedia.

Este documento analiza los principios fundamentales, 
metodologías y herramientas clave del Storytelling, proporcionando 
una guía estructurada para su implementación efectiva.

11.
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El Storytelling es la capacidad de construir narrativas estructuradas que generen 

impacto en la audiencia.

Sus fundamentos clave incluyen:

El Storytelling no solo informa, sino que también influye en la percepción y el 

comportamiento de la audiencia.

11.1.
Storytelling

Fundamentos

Conexión emocional: 

Relatar historias permite crear empatía y 
mantener el interés del receptor.

Estructura narrativa: 

Introducción, desarrollo y desenlace son 
esenciales para una historia efectiva.

Protagonista y conflicto: 

Todo relato necesita un personaje principal 
y un desafío que motive la acción.

01.

02.

03.

Mensajes claros y memorables: 

La historia debe transmitir una idea central 
de manera efectiva y persuasiva.

04.
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Las historias activan múltiples áreas del cerebro, facilitando la retención de 

información y la toma de decisiones. Estrategias clave incluyen:

•  Efecto narrativo:
Las historias estructuradas aumentan la atención y la comprensión.

•  Influencia emocional:
La activación de neurotransmisores como la oxitocina refuerza la conexión con el 

mensaje.

•  Modelado social:
Los relatos permiten visualizar comportamientos deseados y motivan la acción.

•  Sesgos cognitivos:
La repetición y el reconocimiento facilitan la recordación de mensajes clave.

Comprender la relación entre psicología y narrativa permite diseñar historias que 

persuadan e inspiren.

Psicología y 
Persuasión a 
Través de las 
Historias

Procesa la información analítica 
y secuencialmente, paso a paso, 
de forma lógica y lineal. Analiza, 
abstrae, cuenta, mide el tiempo, 

planea procedimientos paso a paso, 
verbaliza, pensamiento convergente, 

absorbe rápidamente los detalles, 
hechos y reglas

Especializado en la percepción 
global, sintetizando la información 
entendemos las metáforas, 
soñamos, creamos nuevas 
combinaciones de ideas, se interesa 
por las relaciones, tareas visuales 
y espaciales, reconoce melodías 
musicales.

HEMISFERIO
IZQUIERDO

HEMISFERIO
DERECHO
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Toda historia debe tener una estructura clara que guíe la experiencia del receptor. 

01. Inicio:
Presentación del contexto, personajes y conflicto principal.

02. Desarrollo:
Expansión de la trama con retos, decisiones y giros narrativos.

03. Climax:
Momento de mayor tensión donde se define el desenlace.

04. Conclusión:
Resolución del conflicto y aprendizaje final.

El uso de una estructura sólida facilita la comprensión y retención del mensaje en 

la audiencia.

La Estructura 
de una Historia 
Efectiva

ESTRUCTURA DEL STORYTELLING EN TRES ACTOS

ELEMENTOS ESENCIALES DE UNA HISTORIA EFECTIVA

Acto 1
Exposición

Acto 2
Confrontación

Acto 3
Resolución

INICIO FIN

Inicia
incidente Dudas

Obstáculo Obstáculo

Obstáculo Desastre

Clímax de
Acto 1

Punto medio
Gran cambio

Clímax de
Acto 2

Clímax de
Acto 3

Desenlace

Aumento de la acción

Disminución de la acción
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Las herramientas visuales potencian la efectividad de una historia al hacerla más 

impactante y memorable. Estrategias clave incluyen:

El uso de 
imágenes y 
visualización en el 
Storytelling

Los líderes utilizan el Storytelling para inspirar, alinear equipos y fortalecer la cultura 

organizacional. Aplicaciones clave incluyen:

•  Historias de visión y propósito: Relatar el porqué de una organización motiva el 

compromiso de los empleados.

•  Casos de superación y aprendizaje: Compartir desafíos y logros refuerza 

valores y fomenta la resiliencia.

•  Construcción de identidad corporativa: Narrar el origen y la evolución de la 

empresa genera conexión con clientes y colaboradores.

•  Gestión del cambio: Utilizar historias para reducir resistencias y facilitar 

transiciones en la organización.

Un liderazgo basado en narrativas refuerza la cohesión y el sentido de pertenencia 

dentro de los equipos.

Storytelling en 
el Liderazgo y la 
Comunicación 
Organizacional

Uso de metáforas
visuales:

Facilitan la comprensión de
conceptos abstractos.

Gráficos y esquemas 
narrativos:

Ayudan a organizar y
estructurar la información.

Colores y tipografías 
emocionales: 

Refuerzan el tono y la intención 
del mensaje.

Videos y animaciones: 

Aumentan la capacidad de 
retención y generación de 
impacto en la audiencia.
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El Storytelling es una estrategia efectiva en la educación y formación profesional. Su 

aplicación en este contexto permite:

Storytelling en 
la Educación y la 
Formación

El marketing narrativo permite a las marcas conectar con su audiencia de manera 

auténtica y memorable. Estrategias clave incluyen:

•  Construcción de identidad de marca: Una historia bien contada refuerza los 

valores y la misión de la empresa.

•  	Creación de contenido atractivo: Las historias captan la atención y generan 

emociones que fortalecen la lealtad del consumidor.

•  Segmentación efectiva del mensaje: La narrativa se adapta a distintos perfiles 

de clientes para mejorar la relevancia.

•  Aprovechamiento de medios digitales: Uso de redes sociales, videos y 

podcasts para amplificar el impacto de la historia.

Uso del 
Storytelling en 
el Marketing y la 
Publicidad

CICLO DE VIDA BASADO EN LOS 3 PRINCIPIOS “R” DE MARKETING

Reclutamiento RecuperaciónRetención

01.

Facilitar la retención de información:
Las historias mejoran la comprensión y 

memoria a largo plazo.

02.

Generar aprendizaje experiencial:
Los relatos conectan con la realidad de 

los estudiantes y fomentan la reflexión.

03.

Mejorar la participación: 
Las historias involucran 

emocionalmente a los aprendices y 

estimulan la interacción.

04.

Hacer accesibles conceptos 
complejos:
La narrativa simplifica ideas abstractas 

y las hace más comprensibles.
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El Storytelling es una herramienta valiosa en la innovación y el diseño de productos. 

Sus beneficios incluyen:

Storytelling en 
la Innovación y 
el Desarrollo de 
Productos

TIPOS DE AUDIENCIA

Analítico

Realista, lógico, numérico, 
crítico, sabe sobre dinero, sabe 
cómo se trabajan las cosas.

Conceptual

Imagina, especula,
impetuoso, asume riesgos, 
curioso y juega.

Práctico

Evita riesgos, crea 
eglas, evita sorpresas, se 
asegura, evalúa,
es disciplinado.

Relacional

Expresivo, emotivo, habla
mucho, sensible, siente por 
otros, orientado a la
relación.

Identificación de 
necesidades del 
usuario:

Las historias revelan 
insights profundos sobre 
el comportamiento del 
consumidor.

Desarrollo de 
prototipos alineados 
con la experiencia del 
cliente:

La narrativa ayuda a validar 
conceptos antes de su 
lanzamiento.

Presentación efectiva 
de nuevas soluciones:

Los relatos permiten 
comunicar la propuesta 
de valor de manera clara y 
persuasiva.

Fomento de la creatividad y 
colaboración:

La co-creación basada en Storytelling 
mejora la generación de ideas en 
equipos multidisciplinarios.
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Para maximizar el impacto de una historia, se pueden aplicar técnicas narrativas 

avanzadas, tales como:

Técnicas 
avanzadas de 
Storytelling

TIPOS DE AUDIENCIA

Acción chispeante Describe qué tan exitoso fue el cambio
implementado en el pasado, pero 
permite a los oyentes imaginar cómo 
podría funcionar en su situación.

Evita los detalles excesivos que 
desviarán la atención de la audiencia 
del objetivo.

Comunicar quién eres Proporciona drama que atrae a la 
audiencia y revela alguna fortaleza o 
vulnerabilidad de tu pasado.

Incluye detalles significativos, 
pero también asegúrate de que la 
audiencia tenga tiempo e inclinación 
a escuchar su historia.

Transmitir valores Se siente familiar para la audiencia 
y propiciará la discusión sobre las 
cuestiones planteadas por el valor
que se está promoviendo.

Usa personajes y situaciones creíbles,
aunque hipotéticos y nunca olvides 
que la historia y sus acciones deben 
ser consistentes entre ellas.

01. El uso de arcos emocionales:
Diseñar historias con momentos de tensión y 

resolución para mantener el interés.

02. Construcción de personajes profundos:
Dotar de personalidad y motivaciones claras a 

los protagonistas.

03. Narrativas transmedia:
Expandir una historia a través de múltiples 

plataformas (video, redes sociales, etc.).

04. Uso de metáforas y analogías:
Facilitan la comprensión y generan 

conexiones emocionales más fuertes.

Propiciar colaboración Narra conmovedoramente una 
situación que los oyentes también han 
experimentado y eso les impulsa
para compartir sus propias historias 
sobre el tema.

Asegúrate de que una agenda 
establecida no limite el intercambio 
de historias y que tú tengas un plan
de acción listo para aprovechar la 
energía desatada por esta reacción.

Dominar un área Ejemplos destacados usados a través 
de relatos con humor, algún aspecto de 
un rumor que revele que la historia sea 
falsa o improbable.

Evita la tentación de ser mezquino,
y estar seguro de que el rumor es,
en efecto, falso.

Compartir conocimiento Se enfoca en los errores cometidos y 
muestra en algún detalle, cómo fueron 
corregidos, con una explicación de por 
qué funcionó la solución.

Solicita una alternativa y mejores 
soluciones.

PROPÓSITO DE TU IDEA

Si tu objetivo es: Necesitarás una historia que: Al contarla, deberás:
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Medir el impacto del Storytelling es fundamental para optimizar su efectividad. 

Algunas estrategias incluyen:

Evaluar el impacto del Storytelling permite ajustar estrategias y maximizar su 

influencia en la audiencia.

Evaluación del 
Impacto del 
Storytelling

Análisis de engagement: 

Evaluar interacciones, comentarios y 
compartidos en plataformas digitales.

a.

Pruebas A/B en narrativas: 

Comparar diferentes versiones de
una historia para identificar cuál resuena 
mejor con la audiencia.

b.

Encuestas y focus groups: 

Obtener retroalimentación directa
sobre la percepción de la historia.

c.

Métricas de conversión:

Relacionar la narrativa con resultados 
tangibles como ventas o fidelización
de clientes.

d.
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Glosario de
términos clave

Storytelling: Técnica de comunicación basada 

en la creación y narración de historias para 

transmitir mensajes y generar impacto.

Narrativa Transmedia: Expansión de una 

historia a través de múltiples plataformas y 

formatos.

Engagement: Nivel de interacción y 

compromiso del público con una historia o 

contenido.

Arco Narrativo: Estructura que define la 

progresión de una historia desde su inicio hasta 

su resolución.

Protagonista: Personaje principal de una 

historia cuya experiencia guía la narrativa.

Identidad de Marca: Conjunto de valores, 

personalidad y propósito que define una 

empresa o producto a través del Storytelling.

Co-creación Narrativa: Proceso en el 

que múltiples actores participan en la 

construcción de una historia.

Psicología del Storytelling: Estudio de 

cómo las historias influyen en la memoria, 

emociones y toma de decisiones.

Prueba A/B Narrativa: Método de 

comparación de dos versiones de una 

historia para determinar cuál genera mayor 

impacto.

Métricas de Conversión: Indicadores que 

miden la efectividad de una historia en la 

generación de acciones concretas (ventas, 

registros, fidelización).

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

El Storytelling se ha consolidado como una herramienta esencial para la 

comunicación, el liderazgo, la educación y el marketing. Su capacidad 

para conectar emocionalmente con la audiencia lo convierte en un 

recurso clave para influir y generar impacto.

Para maximizar su efectividad, es fundamental:

•  Dominar la estructura narrativa: Utilizar principios de construcción 
de historias para garantizar claridad y persuasión.

•  Adaptar la historia al contexto y público objetivo: Personalizar el 
mensaje para mejorar su relevancia.

•  Integrar herramientas visuales y digitales: Aprovechar el poder de 
los medios audiovisuales para potenciar la experiencia narrativa.

•  Medir y optimizar su impacto: Aplicar métricas para evaluar la 
efectividad de la historia y mejorar continuamente.

El futuro del Storytelling apunta hacia la integración de nuevas tecnologías, 

la personalización masiva y la expansión transmedia, asegurando que 

las historias sigan siendo un pilar fundamental en la comunicación y la 

estrategia empresarial.
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Reimagining
Strategy

Este capítulo presenta una revisión integral sobre 
la evolución de la estrategia empresarial en la era 
de la información y propone una reconfiguración del 
pensamiento estratégico a partir del entendimiento de 
que el valor ya no radica exclusivamente en los activos 
tangibles, sino en la información, las relaciones y las 
capacidades de orquestación.

La metodología Reimagining Strategy enfatiza que 
las organizaciones deben adaptarse a una lógica de 
plataformas, circularidad y antifragilidad, reconfigurando 
modelos de negocio desde la experimentación y el 
diseño de futuros.

La estrategia ya no es una herramienta de planificación 
secuencial sino un proceso continuo, iterativo y 
colaborativo para catalizar transformaciones antes de 
que el mercado las imponga.

12.
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La economía actual se define por un cambio conductual que transforma 

radicalmente la relación entre negocios y consumidores. Este giro no es impulsado 

exclusivamente por tecnologías, sino por la forma en que las personas se relacionan 

con el valor y la solución de problemas. Las empresas deben enfocarse en cerrar 

brechas reales de acceso, experiencia y resultados, en lugar de limitarse a eliminar 

intermediarios. Modelos como el de Plenty, que replantean el sistema alimentario 

desde el diseño y la tecnología, ilustran cómo los cambios conductuales y la 

convergencia tecnológica reconfiguran sectores completos.

12.1.
Análisis temático

Un cambio 
fundamental en la 
Economía

CANVAS DE SEÑALES DE CAMBIO

SEÑALES
TECNOLÓGICAS

CAMBIOS DE
COMPORTAMIENTO

MODELOS
EMERGENTES

¿Qué tecnologías 
emergentes cambian las 
reglas del juego?

¿Qué nuevos hábitos 
están adoptando los 
consumidores?

¿Qué nuevos modelos 
de negocio están 
ganando tracción?

IMPLICACIONES
PARA EL NEGOCIO

¿Cómo estas señales podría afectar nuestra 
propuesta de valor y modelo de negocio?

OPORTUNIDADES

¿Qué nuevas propuestas de valor 
podríamos crear?

AMENAZAS

¿Qué riesgos debemos mitigar en 
los próximos 12-36 meses?
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Toda empresa es 
una Empresa de 
información

La información es el valor inherente del servicio prestado. Su agregación es tan 

importante en el diseño del modelo de negocio como la solución-producto 

desarrollada. Las grandes empresas comprenden esto profundamente y han 

evolucionado hacia relaciones que trascienden la dinámica cliente-proveedor, 

creando valor compartido mediante inteligencia artificial, manufactura digital 

con estándares compartidos, sistemas de intercambio electrónico de datos y 

producción sincronizada.

Empresas como Farmers Business Network muestran cómo la democratización de 

la información transforma la estructura del poder en un sector. Asimismo, compañías 

como Walmart o Nike convierten la gestión de datos en un sistema generador de 

rentabilidad y diferenciación competitiva, desde la eficiencia operativa hasta la 

personalización de experiencias.

MATRIZ DE VALOR DE INFORMACIÓN

Facilidad de Captura / Procesamiento

Alta prioridad
Alto valor, fácil de implementar

Inversión estratégica
Alto valor,
difícil de implementar

Quick Wins
Bajo valor,
fácil de implementar

Descartar
Bajo valor,
difícil de implementar

Va
lo
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La cadena de valor tradicional ha sido reemplazada por redes colaborativas donde 

la estrategia consiste en decidir qué funciones se retienen, se delegan o se 

eliminan. El rediseño de la cadena implica también una oportunidad de extraer valor 

de residuos y excedentes, como lo ilustra el modelo de Comet Bio. La tecnología 

habilita la creación de nuevas relaciones entre actores, con herramientas como 

el “Canvas de Desagregación Estratégica” que permiten visualizar escenarios 

alternativos y cadenas más ágiles, modulares y conectadas.

La Reinterpretación 
de la Cadena de Valor

La ventaja competitiva en entornos complejos y volátiles se encuentra en 

la capacidad de fragmentar y reconstruir funciones del modelo de negocio. 

Empresas como Kazidomi capitalizan en la transparencia y el acceso directo como 

diferenciadores. El concepto de antifragilidad cobra relevancia como capacidad 

organizacional para fortalecerse ante condiciones adversas. En lugar de buscar 

eficiencia estática, las organizaciones deben construir capacidades de adaptación, 

modularidad y respuesta rápida, alineadas con la evolución del ecosistema externo.

Implicaciones para la 
Ventaja Competitiva

CANVAS DE DESAGREGACIÓN ESTRATÉGICA

Cadena de Valor Actual

Mapea cada paso de tu cadena de valor actual, de izquierda a derecha

Mantener control

Actividades que representan ventaja 
competitiva

Actividades centrales

Competencias clave

Activos estratégicos

Delegar / Externalizar

Actividades que otros pueden hacer mejor o 
más eficientemente

Plataformas existentes

Socios potenciales

Automatización

¿Qué plataformas podemos aprovechar?

¿Quién complementaría nuestras fortalezas?

¿Qué procesos pueden ser automatizados?

¿Qué debemos controlar directamente?

¿Qué capacidades debemos desarrollar?

¿Qué activos son exclusivamente nuestros?
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La transición de una idea a una empresa sostenible requiere superar la prueba de 

la narrativa (coherencia estratégica) y la de los números (viabilidad económica). 

Modelos como Notpla ilustran el potencial de convertir una solución de producto en 

una plataforma de propiedad intelectual, anticipando la obsolescencia del modelo 

actual y rediseñándolo antes de que el mercado lo haga.

Identificar
nuevos Modelos 
de Negocio

El diseño estratégico efectivo reconoce el conflicto como motor de cambio. La 

tensión entre prioridades debe gestionarse como una herramienta de innovación, 

no como un obstáculo. Casos como el de Vattenfall demuestran que institucionalizar 

el disenso puede acelerar la toma de decisiones y la ejecución.

El conflicto entre eficiencia, impacto y escala requiere herramientas que permitan 

alinear tensiones. En entornos interconectados, el valor se genera al orquestar redes 

externas, lo que exige nuevas formas de coordinación y gobernanza organizacional.

Prioridades en 
Conflicto

Start-ups

Siguiente paso:
ENCONTRAR UN MODELO

Scale-ups

Siguiente paso
ESCALAR EL MODELO

Shape-ups

Siguiente paso:
REINVENTAR EL MODELO

Stand-ups

Siguiente paso:
PROTEGER EL MODELO

Sí
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¿Tienes el modelo de negocio adecuado?

LAS CUATRO FASES DE LAS NUEVAS EMPRESAS
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La estrategia implica explorar nuevas combinaciones de recursos, capacidades y 

alianzas que amplíen o transformen la propuesta de valor. Algramo es ejemplo de 

una empresa que ha evolucionado desde un modelo logístico hacia una plataforma 

tecnológica con alcance global.

Este enfoque no exige disrupción radical, sino el rediseño gradual de capacidades 

internas para adaptarse a nuevas condiciones. Drucker identifica siete fuentes 

de innovación que permiten estructurar esta exploración estratégica con rigor y 

sistematicidad.

Reorientar el
Campo de Acción

Lo inesperado 

Un éxito, fracaso o evento externo
inesperado puede indicar una oportunidad
única. Esto incluye puntos de inflexión como la 
aparición de competidores con atributos
distintivos o eventos de industrias distantes
con repercusiones económicas amplias.

01.

La incongruencia 

Una discrepancia entre realidad y percepciones 
generalizadas, o entre lo existente y lo deseable, 
puede generar oportunidades innovadoras.
Aquí caben fenómenos culturales virales, 
tendencias de consumo inusuales o conceptos 
socializados que abren oportunidades.

02.

Innovación basada en
necesidades de proceso

Cuando un eslabón débil es evidente en un 
proceso, pero las personas lo rodean en lugar 
de resolverlo, surge una oportunidad para quien 
proporcione el “eslabón perdido”.

03.

Cambios en la industria o
estructura de mercado

La oportunidad de productos, servicios o
enfoques comerciales innovadores surge
cuando cambia la base subyacente de una
industria o mercado.

04.

Demografía 

Cambios en tamaño poblacional, estructura
etaria, composición, empleo, educación e
ingresos pueden generar oportunidades
innovadoras. Observamos aquí la evolución 
cultural social y temas emergentes que centran 
conversaciones y decisiones de consumo.

05.

Cambios en percepción y
significado
 
Las oportunidades innovadoras pueden
desarrollarse cuando cambian suposiciones,
actitudes y creencias sociales generalizadas. 
Esto abarca estructuras de valores, confianza
en el futuro y expectativas sobre liderazgo
empresarial en estos esfuerzos.

06.

Nuevos conocimientos 

Avances en conocimiento científico y no
científico pueden crear nuevos productos y
mercados. Este es quizá el aspecto más
significativo: cómo crear flujos que reconfiguren 
el capital intelectual organizacional mediante 
movimientos internos, estructuras ágiles de
decisión, y procesos para atraer-retener-
movilizar talentos.

07.
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El punto de partida no es la disrupción, sino la evidencia de oportunidad. La transición 

hacia plataformas y modelos abiertos se basa en efectos de red, modularidad e 

interacciones laterales. Casos como Byju’s evidencian cómo rediseñar el contenido 

para un entorno digital no implica digitalizar lo existente, sino recrearlo con una 

lógica nativa. Construir plataformas requiere cambiar el enfoque de crear valor a 

orquestarlo, integrando a terceros en un modelo de monetización distribuida.

¿Cuándo se necesita 
un nuevo Modelo de 
Negocio?

¿QUÉ REGLAS, NORMAS Y MÉTRICAS ESTÁN BLOQUEANDO TU CAMINO?

PRINCIPIOS PARA DESARROLLAR PLATAFORMAS EXITOSAS

01.

Entrada sin fricciones 

Permite a usuarios unirse 
rápida y fácilmente a la 
plataforma, participando 
inmediatamente en la 
creación de valor.

02.

Plataformas de
cambio lateral
 
Permiten a usuarios 
cambiar roles. Por ejemplo, 
consumidores pueden 
convertirse en productores.

03.

Gestión de efectos 
negativos de red

Demasiados usuarios 
pueden sobrecargar 
el sistema dificultando 
encuentros óptimos.

04.

Aprovechamiento de 
efectos positivos del 
mismo lado

Beneficios que aumentan en 
un lado. 

05.

Mitigación de efectos 
secundarios negativos 
del mismo tipo

Por ejemplo, más usuarios 
pueden intensificar 
competencia.

06.

Potenciación de efectos 
secundarios cruzados 
positivos

Más proveedores 
ofrecen más opciones 
a consumidores; más 
consumidores generan 
mayores ingresos para 
vendedores.

07.

Reducción de efectos 
secundarios negativos  

Como exceso de opciones, 
anuncios, competencia, etc.

•  Márgenes brutos

•  Tamaño de la oportunidad

•  Precio por unidad

•  Margen por unidad

•  Punto de equilibrio

•  Cálculos de valor presente neto

•  Inversión en costos fijos

•  Artículos a crédito

•  Calidad del producto final

•  Calidad del proveedor

•  Servicio al cliente

•  Canales

•  Tiempos de entrega

•  Capacidad de producción

•  Precios

•  Demandas de desempeño

•  Ciclos de vida del desarrollo de producto

•  Parámetros de marca

FINANCIERAS OPERATIVAS OTRAS
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Enfrentar la 
Disrupción 
Anticipada

El rediseño de modelos debe realizarse antes de que la disrupción ocurra. Esto 

exige separar estructuras tradicionales de las unidades experimentales, como 

hace Wise, permitiendo explorar sin poner en riesgo el core. Los nuevos modelos 

responden a lógicas distintas que exigen capacidades nuevas, no extensiones de 

lo existente.

Cuestionar los problemas mal resueltos del sistema actual permite crear ofertas 

que rehúsen las reglas de juego. La estrategia se convierte en una herramienta de 

intervención, no solo de predicción.

TRES TIPOS DE INNOVACIÓN DESDE PLATAFORMAS

Separación de
activos y valor 

La propiedad de activos como 
equipamiento debe desvincularse del valor. 
Por ejemplo, compartir el uso de equipos 
médicos costosos elimina la necesidad de 
adquisiciones individuales.

Reintermediación

Emergen nuevos tipos de intermediarios. 
Por ejemplo, canales digitales como 
YouTube permiten a cualquiera crear 
contenido, formar comunidades y escalar 
hacia mercados relevantes para marcas.

Agregación de mercados 

Los mercados se combinan y centralizan. 
Alibaba ha creado una plataforma unificada 
para mayoristas globales.
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La estrategia se convierte en una capacidad de anticipación e intervención. No 

se trata de predecir, sino de construir futuros deseables. Diseñar el futuro implica 

cuestionar las premisas actuales y ensayar escenarios alternativos. Se incorporan 

herramientas como el “pensamiento de futuros” y el uso de “señales de cambio” 

para identificar patrones emergentes.

El estratega actúa como arquitecto de futuros, movilizando capacidades internas y 

externas para catalizar transformaciones. Orquestar el cambio significa coordinar 

actores múltiples, construir alianzas flexibles y activar ecosistemas de innovación. 

Ejemplos como Patagonia ilustran cómo una organización puede transitar de 

lógicas extractivas a regenerativas mediante una visión transformadora.

Diseñar el Futuro y 
orquestar el Cambio

CANVAS DEL MODELO DE NEGOCIO CIRCULAR

MODELO DE
NEGOCIO ACTUAL

Diseñar productos duraderos, reparables, 
actualizables y reacondicionables para 

maximizar su vida útil

Rediseñar productos y procesos 
para maximizar la recuperabilidad de 
los materiales para su uso en nuevos 

productos

Mantener la propiedad del 
producto y ofrecer el producto 

como servicio (servilización)

ESTRATEGIA 3

Conservar la propiedad

ESTRATEGIA 1

Diseño para el Reciclaje

ESTRATEGIA 2

Extensión de Vida del 
Producto

Flujo de Recuperación de Valor
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Glosario de
términos clave

Antifragilidad: Capacidad de una organización 

para fortalecerse ante el caos o las crisis.

Cadena de valor distribuida: Modelo de 

producción no lineal donde el valor se genera en 

red.

Circularidad: Principio de diseño regenerativo 

que reutiliza recursos y elimina residuos.

Estrategia narrativa: Enfoque que vincula 

visión, valores y acción mediante historias 

coherentes.

Futuros deseables: Escenarios construidos 

proactivamente para guiar decisiones 

estratégicas.

Lógica de plataforma: Modelo que conecta 

múltiples usuarios y proveedores para crear 

valor conjunto.

Modelo orquestador: Estrategia donde una 

organización coordina y facilita redes de 

creación de valor.

Narrativa de transformación: Relato que 

articula el propósito del cambio y moviliza 

compromiso colectivo.

Reconfiguración estratégica: Capacidad 

para rediseñar el modelo de negocio ante 

señales de cambio.

Valor compartido: Creación de valor 

económico y social simultáneamente.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

Reimaginar la estrategia implica abandonar marcos tradicionales de 

predicción y control para adoptar una visión de diseño adaptativo y 

colaborativo. Las organizaciones que lideran el cambio no son las 

más grandes, sino las que mejor interpretan los cambios culturales 

y tecnológicos. La ventaja competitiva proviene de la capacidad de 

anticiparse, cuestionar las lógicas dominantes y articular nuevas formas 

de crear y distribuir valor.

Este manual ofrece un marco para que empresas, emprendedores y 

líderes diseñen estrategias centradas en la información, la colaboración y 

la sostenibilidad, habilitando transformaciones profundas y duraderas.
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Change
Management

La metodología Change Management plantea una 
reflexión sobre cómo las personas y organizaciones 
toman decisiones en contextos de incertidumbre, 
ambigüedad y presión.

A través de diez temas, se explora la interacción entre 
pensamiento intuitivo y pensamiento deliberativo, 
argumentando que la intuición no debe ser desechada 
por irracional, ni el juicio ensalzado por lógico.

Ambos son sistemas de pensamiento interdependientes 
que, usados con criterio, pueden fortalecer la toma de 
decisiones en ambientes complejos.

13.
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El modelo de pensamiento se divide en dos sistemas que interactúan en la toma 

de decisiones y comprender su dinámica es esencial para desarrollar mejores 

estrategias de pensamiento crítico y adaptación.

13.1.
Intuición y Juicio

Dos Sistemas

Las heurísticas son atajos mentales que permiten resolver problemas rápidamente 

sin un análisis exhaustivo. Aunque eficientes, suelen inducir errores sistemáticos o 

sesgos. Ejemplos como la heurística de representatividad o disponibilidad muestran 

cómo nuestras decisiones pueden ser influenciadas por patrones aprendidos o 

memorias recientes. En contextos de alta presión o información incompleta, su uso 

debe ser reconocido y calibrado.

Heurísticas

LOS CUATRO HEURÍSTICOS SEGÚN KAHNEMAN Y TVERSKY

Representatividad

Juzgamos la probabilidad 
de algo basándonos en 
cuánto se parece a nuestro 
prototipo mental.

Accesibilidad

Estimamos frecuencia o 
probabilidad según la facilidad 
con que los ejemplos vienen a 
nuestra mente.

Anclaje y Ajuste

Confiamos 
excesivamente en la 
primera información 
recibida.

Simulación 

Evaluamos probabilidades 
basándonos en la facilidad 
con que podemos imaginar 
escenarios.

Sistema 1 (intuitivo)

•  Rápido

•  Automático

•  Emocional

Domina la mayor parte de nuestras 
respuestas cotidianas 

Sistema 2 (deliberativo)

•  Lento

•  Analítico

•  Consciente

Se activa cuando se requiere 
esfuerzo cognitivo.
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Los modelos mentales son estructuras cognitivas que utilizamos para interpretar 

el mundo. Funcionan como marcos de referencia que simplifican la realidad, 

permitiendo tomar decisiones rápidas. Sin embargo, estos modelos pueden 

limitar la percepción de nuevas soluciones si se vuelven demasiado rígidos 

o desactualizados. La capacidad para revisar y renovar modelos mentales es 

fundamental para la innovación y la estrategia.

Modelos Mentales

MAPA DE NAVEGACIÓN DE PUNTOS CIEGOS

FLUJO PRINCIPAL

REMOLINOS

Temas que generan 
incomodidad y se evitan

AFLUENTES 
IGNORADOS

Perspectivas minoritarias 
sistemáticamente 
minimizadas

LÍMITES
PERCEPTUALES

¿Cómo impacta ese 
futuro en tu negocio?

Zona inexplorada (oportunidades invisibles)

Zona inexplorada (oportunidades invisibles)

Límite superior (lo que consideramos posible)

Límite inferior (lo que consideramos relevante)
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El conocimiento tácito se desarrolla por medio de la experiencia directa y se 

manifiesta sin necesidad de verbalización consciente. Es clave para la intuición 

experta. Profesionales experimentados toman decisiones precisas sin pasar por un 

análisis formal, gracias a patrones internalizados. Sin embargo, este conocimiento 

también puede generar resistencias al cambio si no se somete a revisión consciente. 

La experiencia debe ser evaluada desde el juicio crítico.

Experiencia y 
conocimiento 
tácito

CANVAS DEL CICLO OODA

Fuentes de información

OBSERVAR

Frecuencia de recopilación

Calidad y accesibilidad

Modelos interpretativos

ORIENTAR

Diversidad de perspectivas

Supuestos subyacentes

Autoridad decisoría

DECIDIR

Criterios de decisión

Tiempos límite

Responsables de implementación

ACTUAR

Recursos necesarios

Eliminación de obstáculos

Métricas de Tiempo

Cronometraje de cada fase y tiempo total del ciclo completo
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Intuición Experta La intuición experta surge de la exposición prolongada a contextos específicos 

y de la retroalimentación constante en ambientes con reglas claras. Este tipo de 

intuición no es un acto mágico, sino una respuesta automática basada en patrones 

que el individuo ha aprendido a reconocer con precisión. En profesiones como la 

medicina, el diseño o el deporte, la intuición experta permite decisiones rápidas y 

efectivas. No obstante, se requiere validar constantemente su aplicabilidad para 

evitar el uso excesivo de atajos no ajustados al cambio de contexto.

Condiciones para la intuición confiable

Los sesgos cognitivos son desviaciones sistemáticas del pensamiento racional 

provocadas por las limitaciones del Sistema 1. Entre los más comunes se 

encuentran el sesgo de confirmación, anclaje, exceso de confianza y retrospectiva.  

Estos sesgos afectan la interpretación de datos, la evaluación de riesgos y la toma 

de decisiones colectivas. Reconocerlos es el primer paso para mitigarlos mediante 

la intervención deliberada del Sistema 2.

Sesgos Cognitivos

01.

El entorno tiene 
regularidad suficiente 
para ser predecible

02.

Ha habido oportunidad 
de aprender estas 
regularidades a través de 
práctica y retroalimentación

03.

La retroalimentación ha 
sido inmediata y clara

DESAFÍO A FILTROS COGNITIVOS

Verdades
Establecidas

Documentar 3-5 “verdades 
incuestionables” sobre 
clientes, competencia o 
industria

Origen

¿Cuándo y cómo surgieron estas verdades?
¿Qué experiencias las reforzaron?

Evidencia Contradictoria

¿Qué señales o datos contradicen estas
verdades? ¿Qué podríamos estar filtrando incons-
cientemente?

Oportunidades Ocultas

¿Qué posibilidades estamos ignorando debido 
a estas verdades establecidas? ¿Qué ventajas 
podríamos obtener al desafiarlas?

Experimentos

Diseñar 2-3 pruebas de bajo costo / riesgo para 
desafiar estas verdades establecidas y explorar 
nuevas posibilidades
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Ruido en la Toma
de Decisiones

El “ruido” es la variabilidad no deseada que afecta decisiones que deberían ser 

consistentes. A diferencia del sesgo (que sistemáticamente desvía el juicio), el 

ruido es aleatorio y se manifiesta cuando diferentes personas, o incluso la misma 

persona en diferentes momentos, toman decisiones divergentes ante un mismo 

caso. Este fenómeno es especialmente crítico en organizaciones que dependen 

de estándares objetivos. Minimizar el ruido requiere protocolos, calibración y 

deliberación colectiva.

RADAR DE CONFIABILIDAD INTUITIVA

1

01. 
REGULARIDAD

02. 
RETROALIMENTACIÓN

03. 
EXPERIENCIA

04. 
COMPLEJIDAD

05. 
ESTABILIDAD

2

5

4

3

Decisiones Estratégicas

Decisiones Financieras

Decisiones TécnicasDecisiones Creativas

Decisiones de Producto Decisiones de Mercado

Decisiones Operativas

Decisiones de Personas
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Intuición como 
Habilidad

Lejos de ser una oposición al juicio, la intuición puede desarrollarse como una 

habilidad. Esto implica exponer al individuo a experiencias variadas, generar 

espacios de retroalimentación y fomentar la reflexión metacognitiva. Una intuición 

bien entrenada permite respuestas rápidas y adecuadas incluso en entornos 

nuevos. En contextos de incertidumbre, cultivar esta competencia resulta clave 

para la agilidad organizacional y la toma de decisiones bajo presión.

Juicio y 
Deliberación

El juicio es la capacidad de considerar información relevante y deliberar antes de 

actuar. Involucra la activación consciente del Sistema 2 y suele ser más eficaz 

cuando se combina con el contraste entre puntos de vista. La deliberación permite 

desafiar supuestos, explorar consecuencias y aumentar la calidad de las decisiones 

colectivas. Espacios organizacionales que promueven la deliberación estructurada 

generan mejores resultados que aquellos que favorecen respuestas automáticas 

o jerárquicas.

Pensar en términos de probabilidades en lugar de certezas permite evaluar mejor el 

riesgo y la incertidumbre. El pensamiento probabilístico ayuda a tomar decisiones 

más flexibles y adaptativas, basadas en escenarios posibles. Está vinculado a 

herramientas como el razonamiento bayesiano, que permite ajustar creencias en 

función de nueva evidencia. En estrategia y análisis de datos, esta forma de pensar 

evita el dogmatismo y promueve la toma de decisiones iterativas.

Pensamiento 
Probabilístico

PRINCIPIOS PARA INTEGRAR EL CAMBIO

01. CULTIVE CONSCIENCIA 
COGNITIVA:

Reconozca y cuestione 
activamente sus filtros 
perceptuales y los de su 
organización.

02. BALANCEE
INTUICIÓN Y ANÁLISIS

Desarrolle criterios claros para 
determinar cuándo confiar en 
juicios intuitivos versus cuándo 
implementar procesos analíticos 
estructurados.

03. ACELERE CICLOS
DE APRENDIZAJE: 

Implemente la metodología 
OODA para reducir 
dramáticamente tiempo entre 
observación y acción, creando 
ventaja competitiva sostenible.

04. ADOPTE PERSPECTIVA
SISTÉMICA:

Visualice desafíos como redes 
interconectadas de causas y 
efectos, identificando puntos de 
apalancamiento no evidentes.

05. DESARROLLO
ANTI-FRAGILIDAD: 

Construya capacidades 
organizacionales que no solo 
resistan la incertidumbre, sino 
que prosperen con ella.

06. GESTIONE EL CAMBIO
HOLÍSTICAMENTE: 

Reconozca que la 
transformación efectiva requiere 
atención tanto a dimensiones 
racionales/estructurales como 
emocionales/culturales.
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Glosario de
términos clave

Sistema 1 / Sistema 2: Modelos de 

procesamiento de información intuitivo y 

deliberativo, respectivamente.

Heurísticas: Atajos mentales que simplifican la 

toma de decisiones pero pueden inducir errores.

Modelos mentales: Representaciones internas 

que usamos para interpretar la realidad.

Conocimiento tácito: Saber práctico no 

verbalizado que se adquiere mediante la 

experiencia.

Sesgos cognitivos: Errores sistemáticos en el 

juicio derivados del uso excesivo del Sistema 1.

Ruido: Variabilidad aleatoria en decisiones 

que deberían ser consistentes.

Pensamiento probabilístico: Evaluación de 

opciones con base en escenarios y grados 

de certeza.

Intuición experta: Reconocimiento 

rápido de patrones a partir de experiencia 

acumulada.

Juicio: Evaluación deliberada basada en 

información relevante y contexto.

Metacognición: Capacidad de reflexionar 

sobre los propios procesos de pensamiento.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.

10.
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CONCLUSIÓN

La toma de decisiones efectiva en entornos complejos requiere integrar 

intuición y juicio como capacidades complementarias. Entender los 

mecanismos del pensamiento, reconocer los sesgos, reducir el ruido 

y desarrollar la intuición como competencia permite a individuos y 

organizaciones responder con mayor agilidad y profundidad ante el 

cambio. Esta integración fortalece el pensamiento crítico, la adaptabilidad 

y la innovación en contextos de alta incertidumbre.
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La rentabilidad por segmentos es una herramienta de 
análisis que permite a las organizaciones entender con 
precisión dónde y cómo generan valor.

A diferencia de los análisis financieros tradicionales 
que ofrecen una visión global, el análisis de rentabilidad 
por segmentos descompone el negocio en unidades 
significativas —ya sean clientes, productos, canales o 
regiones— revelando cuáles realmente impulsan el éxito 
y cuáles consumen recursos desproporcionadamente.

Entender esta herramienta permite tomar decisiones 
estratégicas basadas en datos concretos, priorizando 
inversiones donde realmente generan retorno y 
optimizando aquellas áreas que, aunque aparentemente 
exitosas, pueden estar erosionando valor.

Allocating
Profitability and
Cost Management

14.
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A diferencia del crecimiento por volumen, que puede ser insostenible, la rentabilidad 

permite medir la eficiencia del modelo operativo y la capacidad de generar valor 

real. Para ello, es necesario desagregar los ingresos y costos por segmento, 

producto o canal, permitiendo una visión granular del negocio. Este enfoque permite 

abandonar decisiones genéricas y avanzar hacia una gestión basada en evidencia. 

En contextos de incertidumbre o presión competitiva, priorizar la rentabilidad por 

segmento facilita el rediseño de estrategias, el ajuste de precios y la reasignación 

de recursos con un enfoque de optimización.

14.1.
Rentabilidad como
métrica de decisión

Análisis y Síntesis

La rentabilidad de una empresa no es homogénea; distintas combinaciones de 

productos, clientes y canales generan resultados financieros muy distintos.

El principio de desagregación sirve como base para entender dónde se gana o 

se pierde dinero. Analizar el negocio en promedios oculta ineficiencias, subsidios 

cruzados y oportunidades de mejora. En cambio, segmentar por unidad de negocio, 

geografía, tipo de cliente o canal de distribución permite tomar decisiones precisas 

y diferenciadas. Esta visión segmentada es clave para desarrollar estrategias más 

ajustadas, desde la fijación de precios hasta la inversión en productos o servicios 

con mayor contribución marginal.

Pensar en 
segmentos, no en 
promedios

Líneas de 
productos o 
servicios

Grupos de
clientes

Canales de 
distribución

Regiones 
geográficas

Unidades de 
negocio

Proyectos 
específicos

TIPOS DE SEGMENTOS
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El dilema de 
los clientes no 
rentables

Muchos negocios tienen clientes que generan ingresos pero destruyen rentabilidad. 

Por eso, es indispensable clasificar a los clientes según su margen de contribución. 

Los clientes no rentables pueden requerir condiciones especiales, consumir 

excesivo soporte o generar costos ocultos.

En estos casos, la estrategia puede ser rediseñar el servicio, renegociar términos o 

incluso dejar de atender ciertos perfiles. Esta decisión debe tomarse con base en 

datos, no en intuición o historia. Alinear la relación comercial con la generación de 

valor permite fortalecer la sostenibilidad financiera sin sacrificar crecimiento.

Construir un sistema de medición permite calcular el margen de contribución por 

segmento. No se trata solo de registrar ventas, sino de asignar correctamente los 

costos variables y, cuando es posible, los costos fijos atribuibles. Esto permite 

identificar cuáles segmentos están creando valor y cuáles están destruyéndolo.

El análisis de contribución permite ir más allá de la rentabilidad neta, incorporando 

elementos como descuentos, devoluciones, costos logísticos o costos de servicio. 

Una medición precisa de la rentabilidad segmentada es la base para rediseñar la 

cartera de productos, los contratos comerciales o la estrategia de fidelización.

Medir lo que 
importa: costos, 
ingresos y 
contribución

COMPARATIVA: COSTEO TRADICIONAL VS ABC COSTING

CARACTERÍSTICA COSTEO TRADICIONAL COSTEO ABC

Asignación de costos indirectos

Precisión

Complejidad

Productos de bajo volumen

Productos de alto volumen

Enfoque

Basado en un criterio único (ej: horas de MOD)

Menor precisión para productos diversos

Simple de implementar y mantener

Tiende a subcostearlos

Tiende a sobrecostearlos

Orientado a departamentos

Basado en múltiples inductores de costo por actividad

Mayor precisión para mix de productos diversos

Complejo de implementar y mantener

Costeo más preciso (generalmente mayor)

Costeo más preciso (generalmente menor)

Orientado a actividades
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Segmentación 
inteligente y 
accionable

Una buena segmentación no es un ejercicio analítico, sino una herramienta de 

acción que debe realizarse no solo por atributos demográficos o técnicos, sino por 

comportamientos de compra, rentabilidad, sensibilidad al precio o necesidad de 

servicio. La segmentación debe estar alineada con decisiones comerciales, como 

fijación de precios, priorización de cuentas o diseño de productos. Adicionalmente, 

debe ser revisada y actualizada con regularidad para adaptarse a los cambios del 

entorno. Una segmentación accionable permite transitar de la estrategia genérica a 

la microgestión basada en datos, lo que genera ventajas competitivas sostenibles.

Relevancia estratégica

Los segmentos definidos deben 
alinearse con las decisiones 
estratégicas que la organización 
necesita tomar.

Accionabilidad

Los segmentos deben representar 
unidades sobre las cuales se 
puedan tomar acciones concretas.

CRITERIOS PARA UNA SEGMENTACIÓN EFECTIVA

Homogeneidad interna

Dentro de cada segmento, 
las unidades componentes 
deben compartir características 
fundamentales en términos de 
comportamiento de costos e 
ingresos.

Heterogeneidad externa

Entre segmentos debe existir 
diferenciación significativa. 
Si dos segmentos muestran 
comportamientos prácticamente 
idénticos, probablemente deban 
fusionarse para simplificar el análisis.

Estabilidad temporal

Los segmentos definidos deben 
mantener cierta estabilidad en el 
tiempo para permitir comparaciones 
y análisis de tendencias.

Viabilidad de asignación
de costos

Debe ser posible asignar ingresos y 
costos a cada segmento de manera 
razonablemente precisa.



Allocating Profitability & Cost Management204

El diseño de la estrategia de precios debe basarse en el conocimiento preciso 

de los costos y la contribución por segmento. La fijación de precios por promedio 

puede destruir valor en segmentos sensibles al costo, o perder oportunidades 

en segmentos con alta disposición a pagar. La segmentación de precios permite 

capturar más valor ajustando las tarifas según las características del cliente, su 

comportamiento o el canal utilizado. Esta estrategia requiere datos actualizados, 

flexibilidad comercial y una comunicación clara que justifique las diferencias de 

precios.

Decisiones sobre 
precios basadas 
en rentabilidad

Costos ocultos 
y complejidad 
operativa

Es importante identificar los costos ocultos generados por la complejidad operativa 

de atender distintos segmentos. A medida que las empresas diversifican su oferta, 

incorporan procesos, canales o personalizaciones que, aunque puedan generar 

ingresos adicionales, también incrementan los costos de atención y logística.

El análisis de rentabilidad segmentada debe incluir estos costos indirectos o 

“costos de complejidad” para evitar que la diversificación se vuelva un obstáculo 

financiero. Reducir la complejidad innecesaria es una palanca de rentabilidad y 

eficiencia operativa clave.

MATRIZ INTEGRADA: ABC + SATELL + WELCH

TIPO DE SEGMENTO

Segmento
altamente rentable

ANÁLISIS ABC

Contribuye 
significativamente
al margen

ENFOQUE DE 
INNOVACIÓN (Satell)

DECISIÓN 
ESTRATÉGICA (Welch)

Segmento
potencialmente atractivo

Segmento
no rentable

Rentabilidad moderada o 
futura; alto crecimiento

Costoso, bajo retorno o 
subsidia a otros

Innovación incremental 
para fortalecer posición

Innovación adyacente 
para capturar oportunidad

Innovación disruptiva 
para rediseñar el modelo

Invertir para
liderar

Escalar o 
reposicionar para
ser top player

Salir, reconfigurar o 
reconvertir
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Filosofía base

Enfoque principal

Objetivo

Asignación de costos indirectos

Número de tasas de asignación

Jerarquía de costos

Productos de alto volumen

Productos de bajo volumen

Mix de productos diverso

Complejidad

Recursos necesarios

Mantenimiento

Toma de decisiones

Visibilidad de procesos

Mejora continua

Fijación de precios

Análisis de rentabilidad

Outsourcing

205

Cartera de 
productos y 
gestión de 
rentabilidad

La rentabilidad segmentada también debe guiar la gestión de la cartera de productos 

o servicios. Algunos productos con alta rotación pueden ser poco rentables por sus 

costos asociados o por su rol como productos gancho. La empresa debe analizar 

qué productos generan rentabilidad directa, cuáles complementan la oferta y cuáles 

deberían ser eliminados o rediseñados. Una cartera optimizada permite reducir la 

complejidad operativa, focalizar recursos y aumentar el margen global del negocio.

Fundamentos

Los productos consumen recursos

Centrado en los departamentos o centros de costos

Valoración de inventarios y reportes financieros

Mediante bases únicas de reparto

Pocas (generalmente una por departamento)

No distingue niveles jerárquicos de costo

Tienden a estar sobrecostados

Tienden a estar subcostados

Distorsiona costos entre productos

Relativamente simple

Menor inversión en tiempo y dinero

Fácil de mantener

Información básica, puede llevar a decisiones subóptimas

Baja visibilidad de la eficiencia de procesos

No ofrece bases claras para mejora de procesos

Puede llevar a precios incorrectos (demasiado altos o bajos)

Puede mostrar productos rentables como no rentables y viceversa

Información limitada para decisiones de subcontratación

MATRIZ COMPARATIVA: COSTEO TRADICIONAL VS ABC

Metodología

Impacto en productos

Implementación

Las actividades consumen recursos y viceversa

Centrado en las actividades que generan valor

Gestión estratégica de costos 

Mediante inductores de costo específicos

Una por cada actividad identificada

Clasifica costos por nivel 

Costeo más preciso

Costeo más preciso 

Diferencias de consumo entre productos

Identificación y análisis de actividades

Inversión en tiempo, sistemas y capacitación

Actualización periódica de actividades

Información precisa para decisiones estratégicas

Visibilidad de actividades que agregan o no valor

Facilita identificar áreas de mejora

Precios más precisos

Precisión la rentabilidad real

Análisis del costo real para decidir outsourcing

Costeo Tradicional Costeo ABC

Beneficios para la Gestión

Aplicaciones Prácticas
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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14.2.
Segmentación
aplicada a canales
de distribución

Los distintos canales de distribución presentan estructuras de costos y 

comportamientos de clientes diferenciados. Una estrategia de rentabilidad 

segmentada debe incluir el análisis de los canales online, offline, directos o 

indirectos. Determinar cuáles canales son más rentables, cuáles generan mayor 

volumen o cuáles permiten construir relación directa con el cliente es fundamental 

para optimizar la estrategia comercial. Las decisiones sobre inversión en canales, 

asignación de inventario o diseño de experiencias deben basarse en datos 

concretos de rentabilidad y contribución de cada canal.

Estrategia de 
rentabilidad 
segmentada 

Es importante evaluar clientes y contratos no solo por volumen de ventas, sino por 

rentabilidad real. En muchos casos, acuerdos de largo plazo, descuentos agresivos 

o cláusulas contractuales desfavorables erosionan los márgenes. La revisión 

periódica de contratos y acuerdos comerciales permite renegociar términos o 

condicionar renovaciones a parámetros de rentabilidad mínima. Esta práctica 

fortalece la disciplina financiera y evita subsidios cruzados que distorsionan los 

resultados globales.

Evaluación de 
clientes y contratos 
por rentabilidad

APLICACIONES ESTRATÉGICAS DEL ANÁLISIS DE RENTABILIDAD POR SEGMENTOS

Optimización de 
portafolio

Fijación estratégica 
de precios

Innovación 
dirigida

Identificar qué productos,
servicios o clientes deben:

•  Recibir mayor inversión para crecer

•  Ser rediseñados para mejorar márgenes

•  Mantenerse en observación

•  Ser gradualmente abandonados

Ajustar portafolios, precios, innovación y 
recursos con base en datos.

•  Identificar oportunidades de aumento de precios

•  	Justificar descuentos estratégicos

•  Desarrollar estructuras de precios diferenciadas

Los datos de rentabilidad por
segmentos ayudan a:

•  Innovar en segmentos con mayor potencial

•   Convertir segmentos no rentables en rentables

•  	Identificar segmentos similares a los más rentables



Allocating Profitability & Cost Management208

Diseño de incentivos 
comerciales basados 
en rentabilidad

Los incentivos comerciales deben alinearse con la rentabilidad segmentada y no 

solo con metas de volumen. Los equipos de ventas deben ser recompensados por 

cerrar acuerdos rentables, fidelizar clientes con alto margen y promover productos 

estratégicos. Los sistemas de comisiones tradicionales pueden promover 

comportamientos que deterioran la rentabilidad global. Diseñar indicadores de 

desempeño ajustados a contribución, margen o valor del cliente en el tiempo 

garantiza un mejor alineamiento entre estrategia financiera y comportamiento 

comercial.

Gestión dinámica de 
segmentos

Los segmentos de clientes deben gestionarse de forma dinámica, adaptándose a 

cambios de comportamiento, competencia o condiciones de mercado. No basta 

con definir segmentos estáticos; se requiere actualizar las segmentaciones con 

datos recientes y reconfigurarlas cuando se detectan patrones emergentes. La 

gestión dinámica permite detectar oportunidades tempranas, rediseñar portafolios 

y anticipar movimientos de la competencia. Las empresas que gestionan sus 

segmentos con flexibilidad obtienen ventajas de velocidad, personalización y 

ajuste estratégico.

Rentabilidad 
como cultura 
organizacional

La rentabilidad segmentada debe incorporarse en la cultura organizacional. No se 

trata solo de un ejercicio financiero, sino de una mentalidad compartida que orienta 

decisiones en todas las áreas. Promover la conciencia de rentabilidad entre los 

equipos operativos, de servicio o desarrollo permite construir una empresa más 

resiliente, eficiente y enfocada en generar valor real. La rentabilidad segmentada 

se convierte así en un lenguaje común que conecta la estrategia financiera con la 

ejecución cotidiana.

APLICACIONES DEL ANÁLISIS PREDICTIVO MULTIDIMENSIONAL

Predecir migraciones 
de clientes entre 
canales de venta

Medir la sensibilidad de 
la rentabilidad a factores 
controlables

Identificar canales de 
difusión en riesgo de 
saturación o disminución 
de efectividad

Anticipar qué canales de 
cobro podrían representar 
cuellos de botella 
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Glosario de
términos clave

Rentabilidad segmentada: Análisis de 

márgenes e ingresos diferenciados por cliente, 

producto o canal.

Costos ocultos: Costos indirectos derivados 

de la complejidad operativa y no visibles en un 

análisis financiero básico.

Margen de contribución: Ingresos menos 

costos variables, indicador clave de rentabilidad 

por unidad.

Segmentación accionable: División del 

mercado con criterios operativos y estratégicos 

orientados a la toma de decisiones.

Costos de complejidad: Incremento de costos 

por personalización excesiva, variedad de 

productos o procesos no estandarizados.

Rentabilidad por canal: Análisis financiero 

específico de los diferentes canales de 

distribución utilizados por la empresa.

Incentivos comerciales ajustados a 
rentabilidad: Esquemas de compensación 

diseñados para promover comportamientos 

financieros sostenibles.

Gestión dinámica de segmentos: Actualización 

continua de los segmentos de clientes en 

función de datos y comportamiento emergente.

Cultura de rentabilidad: Mentalidad y prácticas 

organizacionales orientadas a maximizar valor y 

eficiencia en cada segmento de negocio.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.

09.
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CONCLUSIÓN

Segment Profitability ofrece un marco estratégico y financiero esencial 

para cualquier empresa que busque sostenibilidad y ventaja competitiva. 

El análisis de rentabilidad segmentada permite tomar decisiones 

informadas, optimizar recursos y construir modelos de negocio robustos 

frente a la competencia.

Más allá de un ejercicio financiero, esta práctica se convierte en una 

herramienta de gestión avanzada que articula operaciones, estrategia 

comercial y cultura organizacional bajo un mismo principio: crear y 

capturar valor de forma diferenciada y rentable.
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El método Sprint es una metodología estructurada y 
acelerada para resolver problemas complejos, validar 
ideas y desarrollar prototipos funcionales en cinco días. 

Diseñado originalmente por Google Ventures, el Sprint se 
ha convertido en una herramienta ampliamente utilizada 
por equipos de innovación, startups y organizaciones 
que buscan agilidad, foco y reducción de riesgos en la 
toma de decisiones. Su estructura permite combinar 
creatividad y análisis, integrar voces diversas en el 
proceso de diseño y llegar rápidamente a soluciones 
accionables. 

Project
Management
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El Sprint surge como un método de intervención ante la creciente complejidad en 

la innovación. En lugar de apostar por procesos largos, fragmentados o lineales, 

propone una estructura intensiva de cinco días donde se concentran las etapas 

clave del diseño de soluciones. Esta respuesta metódica busca reducir la 

incertidumbre, eliminar debates inúteles y generar evidencia rápida sobre lo que 

funciona.

La complejidad abordada no se refiere solo a lo técnico, sino a los entornos 

organizacionales, las necesidades cambiantes del cliente y la saturación de 

opciones en el mercado. El Sprint se convierte así en una herramienta de enfoque 

que privilegia la acción sobre la especulación, el prototipado sobre el discurso, 

y el testeo temprano sobre la planificación extendida. Su utilidad se manifiesta 

especialmente en escenarios donde el tiempo, el presupuesto y la claridad son 

escasos.

15.1.
Sprint como respuesta 
a la complejidad

Fundamentos

FASES DEL SPRINT

Día 1 

Entender
el Problema

Día 2

Idear
soluciones

Día 3

Decidir la solución 
a prototipar

Día 4

Prototipar

Día 5

Testear con
usuarios
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El Sprint fue creado en el entorno de Google Ventures como una metodología 

para acelerar la validación de productos en startups tecnológicas. Su objetivo era 

evitar inversiones prolongadas en ideas no verificadas, canalizando recursos hacia 

soluciones testeadas rápidamente con usuarios reales.

La metodología se inspiró en principios del pensamiento de diseño, metodologías 

ágiles y herramientas colaborativas, pero se diferenció por su estructura cerrada 

y orientación a resultados tangibles. Desde su origen, el Sprint ha evolucionado 

para adaptarse a contextos corporativos, equipos multidisciplinarios y sectores no 

digitales. Su flexibilidad metodológica lo convierte en una herramienta poderosa 

para la reingeniería de procesos, permitiendo intervenir desde la experiencia del 

usuario hasta la operación interna.

Origen del Sprint

El Sprint se compone de cinco días secuenciales: entender, idear, decidir, 

prototipar y testear. Cada día tiene un objetivo concreto y una dinámica de trabajo 

rigurosamente facilitada. El equipo Sprint debe estar compuesto por un facilitador, 

un tomador de decisiones y representantes clave de distintas áreas involucradas. 

El uso de tiempo limitado, la creación de mapas visuales, la selección de soluciones 

mediante votación y la simulación realista del producto son aspectos esenciales 

del proceso. Estos elementos buscan maximizar el foco, reducir la parálisis por 

análisis y empujar a los equipos a generar resultados accionables sin depender de 

aprobaciones jerárquicas extensas.

Elementos clave 
del Sprint

Tiempo comprimido: 

El Sprint condensa en cinco días
un proceso que crea una presión
productiva,  elimina divagaciones y
que tradicionalmente tomaría meses.

ADN DEL MÉTODO SPRINT

Validación rápida: 

A diferencia de otros métodos que
terminan en recomendaciones o
conceptos, el Sprint culmina con un
prototipo que se prueba con usuarios reales. 

Colaboración radical: 

El Sprint integra diversas perspectivas 
(negocio, diseño, tecnología, usuario) 
en un proceso unificado. No se trata 
simplemente de “incluir a todos,” sino 
de estructurar meticulosamente cómo 
estas perspectivas interactúan.

Foco extremo: 

Durante el Sprint, el equipo se
concentra en un solo desafío, raro en 
organizaciones contemporáneas donde 
la multitarea es la norma, y permite 
coherencia en la solución.
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Antes de ejecutar un Sprint, se requiere una fase de preparación que garantice 

claridad sobre el reto, selección adecuada del equipo y definición del cronograma. 

Esta fase incluye identificar un “desafío crítico” que combine urgencia, relevancia 

estratégica y ambigüedad.

Además, se determinan los perfiles clave a involucrar, asegurando diversidad 

funcional, conocimiento profundo del problema y capacidad de decisión. La 

preparación también considera aspectos logísticos como el espacio de trabajo, 

herramientas de visualización, materiales de prototipado y agenda detallada. Sin 

una preparación rigurosa, el Sprint pierde impacto, convirtiéndose en una sesión 

creativa sin capacidad de ejecución posterior.

Fase de 
Preparación

ROLES FUNDAMENTALES DENTRO DEL SPRINT

Decisor Persona con autoridad real para aprobar 
la dirección estratégica y comprometer 
recursos. Típicamente un líder con 
responsabilidad sobre el área afectada 
por el reto (director de producto, jefe de 
departamento, etc.). Sin esta figura, el 
Sprint puede generar ideas interesantes 
pero que nunca se implementarán. 

Facilitador

Expertos

Responsable de guiar el proceso 
metodológico, gestionar tiempos, mantener 
el foco del equipo y moderar dinámicas 
de poder. No participa directamente en la 
generación de soluciones, sino que crea las 
condiciones para que el equipo colabore 
óptimamente.

Para garantizar diversidad cognitiva, el 
equipo debe incluir representantes de 
perspectivas complementarias:

•  Experiencia de usuario/diseño
•  Tecnología/desarrollo
•  	Negocio/marketing
•  Servicio al cliente/soporte
•  	Investigación/datos
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.
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El primer día del Sprint está diseñado para construir una comprensión compartida 

del problema. El equipo explora información clave desde distintas perspectivas: 

negocio, tecnología, cliente y competencia. Se utilizan herramientas como el mapa 

de experiencia del usuario, el mapa de proceso o el mapa de actores. El objetivo es 

establecer un marco común de interpretación y definir una meta a largo plazo, así 

como los riesgos y suposiciones críticas.

Esta fase activa el pensamiento sistémico y previene el sesgo de soluciones 

prematuras. La claridad obtenida en este día condiciona la calidad del Sprint, ya 

que alinea expectativas, focaliza el esfuerzo y reduce la ambigüedad de partida.

15.2.
Agenda

Día 1 -
Entender el 
Problema

CONSTRUIR MAPA COMPARTIDO DEL RETO

01. Definir inicio y fin claros: 
Establecer con precisión dónde comienza y termina el proceso que se está analizando.

02. Identificar actores principales: 
Determinar quiénes son los protagonistas del proceso (usuarios, sistemas, stakeholders).

03. Trazar pasos secuenciales: 
Mapear cronológicamente las etapas principales que atraviesa el usuario o sistema.

04. Añadir contexto crítico: 
Incorporar factores situacionales, restricciones o variables que influyen en cada etapa.

05. Marcar zonas problemáticas: 
Identificar visualmente áreas de fricción, confusión, abandono o ineficiencia.
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El tercer día está centrado en la toma de decisiones. El equipo revisa los 

bocetos generados el día anterior y los analiza mediante una galería silenciosa. 

Posteriormente, se realiza una discusión estructurada para identificar los elementos 

más prometedores.

La decisión final recae en el Decisor, que selecciona la idea o combinación de ideas 

que se prototiparán. Luego se construye un storyboard detallado que describe 

paso a paso la experiencia que se quiere testear. Esta fase proporciona claridad y 

dirección al prototipado.

Día 3 -
Decidir la solución 
a prototipar

En el segundo día, el equipo se enfoca en generar un abanico amplio de soluciones 

posibles. Se inicia con una revisión de inspiraciones y ejemplos relevantes, seguida 

de ejercicios individuales y silenciosos para fomentar la diversidad de ideas.

La técnica estrella es el “boceto de cuatro pasos”, que permite a cada participante 

desarrollar de manera estructurada su propuesta sin interferencia grupal. Este 

día busca evitar el pensamiento grupal y promover soluciones desde múltiples 

perspectivas. La documentación visual de las ideas es fundamental para la 

siguiente etapa de selección y votación.

Día 2 -
Idear soluciones

COMPONENTES ESENCIALES DE UNA BUENA SOLUCIÓN

Título descriptivo y 
memorable

Nombre que capture la 
esencia de la propuesta y 
facilite referencia posterior.

Visualización
secuencial

Representación visual de 
la experiencia de usuario a 
través de múltiples momentos 
o pantallas.

Anotaciones
explicativas

Texto conciso que
clarifica aspectos no
evidentes visualmente.

Conexión explícita
con el desafío

Indicación de cómo la solución 
responde específicamente al reto 
definido y las preguntas Sprint.
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El cuarto día se dedica a transformar el storyboard en un prototipo realista. El 

equipo se divide en roles para ejecutar el diseño de la solución seleccionada. La 

premisa es construir rápido, con el menor nivel de fidelidad necesario para que los 

usuarios puedan interactuar con la propuesta como si fuera real. Las herramientas 

varían según el tipo de solución: desde maquetas físicas hasta interfaces digitales 

simuladas. La clave está en la coherencia narrativa del prototipo y en su capacidad 

para representar fielmente la experiencia central que se busca testear.

Día 4 -
Prototipar

En el quinto día, se realiza el testeo del prototipo con usuarios reales. Se 

seleccionan entre cinco y siete personas que representen al segmento objetivo 

y se aplican entrevistas estructuradas en sesiones uno a uno. El objetivo no es 

medir satisfacción, sino observar comportamientos, identificar fricciones y validar si 

la propuesta resuelve el problema planteado. Todo el equipo observa las sesiones y 

registra hallazgos clave. Esta fase cierra el Sprint con evidencia cualitativa concreta 

que permite decidir si se itera, escala o descarta la solución.

Día 5 -
Testear con 
usuarios

Realista, no perfecto: 

El prototipo debe parecer y comportarse lo suficientemente real 
para provocar reacciones auténticas en usuarios, pero no necesita 
funcionalidad completa ni arquitectura robusta.

a.

Enfocado en la validación: 

Cada aspecto del prototipo debe diseñarse específicamente
para responder las preguntas Sprint identificadas previamente.
Elementos que no contribuyen directamente a esta validación se 
omiten deliberadamente.

b.

Construido en un día: 

La restricción temporal severa (típicamente 6-7 horas) es intencional, no 
incidental. Fuerza decisiones rápidas, evita perfeccionismo
contraproducente, y asegura que el prototipo permanezca en su función 
adecuada: herramienta de aprendizaje, no producto en construcción.

c.

Desarrollado por el equipo Sprint: 

El prototipo es creado por los mismos participantes del Sprint, no 
delegado a especialistas externos. Esta “autoría compartida” asegura 
alineación con la visión colectiva y proporciona comprensión profunda 
que enriquecerá la interpretación posterior de resultados de validación.

d.
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Notas
Registra todas aquellas ideas que te ayuden a 
modelar las respuestas a lo imposible.



Quálitas 2025 221

15.3.
El Sprint no termina: 
evoluciona

Finalizado el Sprint, el equipo debe analizar los hallazgos obtenidos y definir un 

plan de acción. Las posibles rutas incluyen: avanzar hacia el desarrollo, iterar 

en base al feedback, realizar un nuevo Sprint o abandonar la idea. También se 

documenta el proceso para compartir aprendizajes, generar alineación y planificar 

próximos pasos. Esta etapa garantiza que el Sprint no sea un evento aislado, sino 

un catalizador de decisiones estratégicas y de innovación basada en evidencia.

Después del Sprint

Documentación visual 
comprehensiva: 

Enfoque en aprendizaje, 
no evaluación: 

Identificación de certezas vs. 
incertidumbres persistentes: 

Creación de un mural o matriz que 
capture visualmente todos los 
elementos significativos del proceso:

•  	Ideas iniciales exploradas

•  	Dirección seleccionada y rationale

•  	Prototipo desarrollado

•  	Reacciones específicas de usuarios

•  	Patrones identificados durante validación

El marco analítico debe enfatizar comprensión 
sobre juicio sobre éxito o fracaso, sino de 
extraer significado de lo observado. La sesión 
debe integrar deliberadamente múltiples lentes 
interpretativos:

•  	Perspectiva de usuario (revelada en validación)

•  	Viabilidad técnica (consideraciones de implementación)

•  	Deseabilidad de mercado (alineación con necesidades)

•  Factibilidad organizacional (capacidad de ejecución)

Diferenciación explícita entre:

•  	Hipótesis confirmadas con alta confianza

•  	Suposiciones refutadas claramente

•  	Áreas que requieren exploración adicional

•  	Nuevas preguntas emergentes no anticipadas

ELEMENTOS CLAVE DE UNA REVISIÓN EFECTIVA
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Sprints remotos 
y adaptaciones 
digitales

La ejecución de Sprints en entornos remotos ha llevado a adaptar herramientas 

y dinámicas para conservar la eficacia metodológica. Plataformas digitales como 

Miro, Mural o FigJam han sustituido las pizarras físicas, permitiendo colaboración 

asincrónica y visual. La facilitación remota requiere mayor claridad en las 

instrucciones, una logística de sesiones más fragmentada y un acompañamiento 

emocional más activo.

Si bien se pierde la intensidad presencial, los Sprints remotos permiten una 

participación diversa y geográficamente distribuida, ampliando la inclusión y 

generando trazabilidad documental de todo el proceso. La clave está en preservar 

la estructura y el foco, adaptando los medios sin diluir el propósito.

Sprint como
cultura de trabajo

Más allá de su ejecución puntual, el Sprint puede consolidarse como una cultura 

de trabajo dentro de organizaciones orientadas a la acción. Al institucionalizar 

principios como la colaboración interdisciplinaria, la validación temprana y el 

aprendizaje rápido, las organizaciones pueden acelerar su capacidad de innovación 

y respuesta al cambio. El Sprint se convierte así en una rutina organizacional que 

rompe con lógicas jerárquicas o excesivamente analíticas, fortalece la autonomía 

de equipos, fomenta el pensamiento crítico y orienta los procesos de decisión a la 

evidencia, no a la opinión.

01. Sprint remoto: colaboración distribuida
El formato remoto típicamente requiere redistribución de las 40 horas originales del 

Sprint en bloques más cortos y manejables (típicamente 2-3 horas) distribuidos en 

período más extenso.

02. Sprint express: versiones de 2 o 3 días
Estas versiones no son simplemente “Sprints apresurados” sino reconfiguraciones 

que mantienen integridad metodológica con alcance justo.

03. Sprint estratégico: más allá de productos
Aunque el Design Sprint se popularizó inicialmente como metodología para desarrollo 

de productos digitales, su aplicabilidad se ha expandido significativamente hacia 

contextos no-producto, incluyendo decisiones estratégicas, transformaciones 

organizacionales y diseño de políticas públicas.

ADAPTACIONES FORMATO SPRINT
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Glosario de
términos clave

Sprint: Proceso intensivo de cinco días para 

idear, prototipar y testear soluciones.

Storyboard: Representación visual paso a paso 

de una experiencia para guiar el prototipado.

Prototipo: Versión preliminar y tangible de una 

solución que permite validar con usuarios.

Facilitador: Persona responsable de guiar 

el Sprint, asegurar el enfoque y moderar las 

sesiones.

Validación: Proceso de obtención 

de evidencia real del usuario sobre la 

funcionalidad de una propuesta.

Desafío crítico: Problema relevante, urgente 

y ambiguo que justifica ejecutar un Sprint.

Iteración: Ajuste y mejora de una solución 

en base a aprendizaje de pruebas 

anteriores.

Sprint remoto: Adaptación digital de 

la metodología Sprint para contextos 

distribuidos.

01.

02.

03.

04.

05.

06.

07.

08.
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CONCLUSIÓN

El Sprint se consolida como una metodología de alto impacto para 

enfrentar retos complejos de forma colaborativa, rápida y basada en 

evidencia. Su estructura disciplinada, combinada con herramientas 

visuales y principios de validación empírica, lo convierten en un 

mecanismo eficaz para acelerar procesos de innovación, reducir el riesgo 

en la toma de decisiones y generar aprendizajes tangibles en corto plazo. 

Al integrarse como cultura, estrategia y práctica transversal, el Sprint 

permite a las organizaciones operar con mayor agilidad, foco y capacidad 

de adaptación en entornos inciertos. Su adopción no requiere tecnología 

sofisticada, sino una disposición estructurada para pensar con las manos, 

colaborar con intención y aprender desde la acción.




