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GESTION TRADICIONAL DE PROYECTOS...

* Metodologias de gestion de proyectos tradicionales pueden resultar rigidas
e inaplicables para proyectos de 1+D+l o basados en tecnologia.

* Nuvuevas tendencias en gestidén de proyectos cuando el “dolor” es claro pero
la solucién no tiene alcance definido: SCRUM, Extreme Project Management,

LEAN PM, entre otras.
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...VERSUS AGILE O ADAPTATIVA

* Metodologia iterativa, adaptativa y dgil que entrega mdximo valor a cliente
dentro de las restricciones de costos y plazos.

* El alcance siempre es ajustado en cada iteracion.

* El cliente decide que constituye el mayor valor, y al final de cada iteracién,
tiene oportunidad de cambiar direccién basado en lo aprendido = abraza
el cambio, no lo evita.
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5 FASES GENERICAS EN GESTION AGILE/ADAPTATIVA

1. Alcance de la Versién
— Desarrollar condiciones de satisfaccién/aceptacion del cliente.
— Project Charter.
— Priorizar requerimientos funcionales.

— Desarrollar una EDT.

2. Planificar Ciclo (iterativa)
— Extraer de la EDT partidas a construir en el ciclo.
— Descomponer partidas en actividades y generar Gantt (participativo).
— Asignar grupos de tareas a equipos.

— Cada equipo desarrolla microprograma que cumpla restricciones de costo y tiempo del ciclo.

3. Implementar Ciclo (iterativa)
— Planificar detalladamente ciclo para producir funcionalidad.
— Comenzar ciclo.
— Monitorear y ajustar ciclo.
— El ciclo termina cuando el tiempo se agota.

— Crear banco de alcance y otro de problemas para registrar cambios/ideas, y problemas

para resolver en siguientes ciclos.
© 2021 Christian Willatt H.
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5 FASES GENERICAS EN GESTION AGILE/ADAPTATIVA

4. Chequeo con Cliente (iterativa)
— Revisién de calidad de funcionalidad con cliente contra objetivo de mdximizar valor
—> Ajustes al plan/alcance y préximo ciclo
— Repetir 2,3 y4 hasta que el tiempo y presupuesto se hayan consumidos en esta

version.
5. Revision Post-version
— Determinar si el resultado de negocio es el esperado.

— Determinar lo aprendido para mejorar la solucién.

— Determinar lo aprendido para mejorar la efectividad de la Gestién Agile.

© 2021 Christian Willatt H.
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GESTION AGILE APLICADA A EMPRENDIMIENTOS 6
2Se necesitan mds emprendedores? Top Ten
2009
N O I I I 1|Uganda 33,6%
« » « Chile tiene una actividad de emprendimiento muy interesante (GEM §$“atema'a ii'ch
emen ,0%
2009): 14,9% de poblacién adulta entre 18 y 64 afios estd involucrada en 4{Jamaica 22,7%
emprendimientos. 5|Colombia 22,4%
6|Perd 20,9%
Problemas Reales 7|china 18,8%
® Falta de start-ups innovadoras con alto potencial de crecimiento 8|Venezuela 18,7%
9|Rep.Dominicana 17,5%
= |nsuficiente liderazgo y habilidades de gestiéon de los emprendedores | 10[Tonga 17,4%
.z . . e o e 11|Argelia 16,7%
versus valoracién de los inversionistas locales que invierten en etapas

. 12(Marruecos 15,8%
tempranas (Source: Willatt 2010): 13|Ecuador 15,8%
of del potencial de negocio proviene del equipo gestor 14|Brasil 15,3%
= 28% proviene de la oportunidad de mercado 15|Libano 15,0%
* 15% proviene de los productos/servicios y su propuesta de valor 16/|Chile 14,9%

= 7% proviene de las proyecciones financieras

® Falta de capital de riesgo para etapas tempranas
=  Pocos fondos de Venture Capital y no realmente “venture”.
= Escasez de inversionistas dngeles sin incentivos tributarios.

- 800/0 of total new companies dies before 5 years

© 2021 Christian Willatt H.
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Christian Willatt, 2010
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* Un modelo de negocios describe los fundamentos de cédmo una organizacién crea, entrega y captura valor.
La esencia del modelo estd en la manera en que la empresa entrega una propuesta de valor a clientes que
estdn dispuestos a pagar, convirtiendo dichos ingresos en ganancias o beneficios econémicos.

Propuesta de valor

A\
$ / _ Empresa Clientes con
A 7/ .
S necesidades
Valor econémico \ /

Ingresos
* Es vital en proyectos de nuevas empresas o negocios.
* El modelo de negocios se planifica y evalta a través de un plan de negocios.
* El modelo de negocios convierte innovacién / tecnologia en valor econémico.
* La innovaciéon puede residir en el mismo modelo de negocios.
* Un modelo de negocios permite conectar el dominio técnico con el de negocios:

Inputs |I» Modelo de |I» Outputs
Mercado, Negocios Econdémicos

Tecnologias

© 2021 Christian Willatt H.
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MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

* Modelo de Negocios Canvas (Osterwalder, Pigneur, et al.,2010)es un esquema de uso prdctico que
permite conceptualizar y describir los diferentes elementos de un modelo de negocios.

Designed for Designed by

The Business Model Canvas

7
Key Partners €N

Key Activities B{i Value Propositions
=

Customer Relazionship( ) Customer Segments E%

Key Resources Channels .Y

Cost Structure Revenue Streams
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MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

Sketch Out Your Hypotheses

The business
model canvas lets
you look at all nine
building blocks of
your business on
one page. Each
component of the
business model
contains a series

of hypotheses that
you need to test.

KEY PARTNERS

Whao are our key partners?
Who are our key
suppliers?

Which key resources are
we acquiring from our
partners?

Which key activities do
partners perform?

KEY ACTIVITIES
What key activities do our
value propositions require?
Our distribution channels?
Customer relationships?
Revenue streams?

KEY RESOURCES
What key resources do our
value propositions require?
Our distribution channels?
Customer relationships?
Revenue streams?

VALUE PROPOSITIONS

Whart value do we deliver to the
customer?

Which one of our customers’
problems are we helping to
solve?

What bundles of products and
services are we offering to each
SEgment?

Which customer needs are we
satisfying?

What is the minimum viable
product?

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

How do we get, keep, and grow
CUSTOMErs?

Which customer relationships
have we established?

How are they integrated with
the rest of our business model?

How costly are they?

CHANMNELS

Through which channels do our
customer segments want to be
reached?

How do other companies reach
them now?

Which ones work best?

Which ones are most
cost-efficient?

How are we integrating them
with customer routines?

CUSTOMER
SEGMENTS

For whom are we
creating value?

Who are our most
important customers?

What are the customer
archetypes?

COST STRUCTURE

What are the most important costs inherent to our business model?
Which key resources are most expensive?
Which key activities are most expensive?

REVEMNUE STREAMS

For what value are our customers really willing to pay?
For what do they currently pay?

What is the revenue model?

What are the pricing tactics?
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LA FORMA “AGILE” DE EMPRENDER

Listen to Customers

During customer development, a start-up searches for a busi-
ness model that works. If customer feedback reveals that its
business hypotheses are wrong, it either revises them or “piv-
ots” to new hypotheses. Once a model is proven, the start-up
starts executing, building a formal organization. Each stage of
customer development is iterative: A start-up will probably fail
several times before finding the right approach.

EXECUTION

3 4
CUSTOMER COMPANY
CREATION BUILDING

New-Product Process

Customer Development
Get out of the office and test hypotheses

Engineering

Agile Development

Build the product iteratively and
incrementally

Organization
Customer and Agile Development Teams
Hire for learning, nimbleness, and speed

Financial Reporting
Metrics That Matter

Customer acquisition cost, lifetime
customer value, chum, viralness

Expected
Fix by iterating on ideas and pivoting away
from ones that don't work

Rapid
Operates on good-enough data

FACULTAD DE CIENCIAS
FISICAS Y MATEMATICAS
UNIVERSIDAD DE CHILE

Traditional

Agile or Waterfall
Build the product iteratively, or fully
specify the product before building it

Departments by Function
Hire for experience and ability to execute
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* Modelo de venta virecta: venta directa a consumidor final

*  Modelo “Bricks and clicks”: ejemplo es ordenar por Internet y retirar en la tienda

* Modelo sin intermediarios: usar Internet para llegar a clientes individuales en vez de canales de distribucién
* Modelo de franquicia

* Modelo de subasta (off y on-line)

*  Modelo “colectivo”: asociaciones y organizaciones agrupando personas y/o empresas

* Modelo “razor and blades”: Gillette, impresoras, Adobe

*  Modelo de servicios : productos = servicios

* Modelo de suscripcion: TV cable, proveedores de Internet y SW, gimnacios

* Modelo de “broker”: intermediacién entre proveedor y consumidor

* Modelo Freemium (web services)

* Modelo de publicidad, etc...

1950s 1960s 1970s 1980s 1990s 2000s
Mc Donalds Wal-Mart Fed-Ex Blockbuster Southwest Airlines
Toyota Toy R Us Intel eBay
Microsoft Starbucks
Dell Google
Apple

© 2021 Christian Willatt H.
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EL MODELO DE NEGOCIO DE CHARLES ATLAS

*  Nacié en Calabria en 1893 y emigré a Nueva York en 1903

FACULTAD DE CIENCIAS
FISICAS Y MATEMATICAS
UNIVERSIDAD DE CHILE

*  Asistié escuela secundaria pero dejé sus estudios y trabajé como
obrero en una fdbrica de carteras de cuero
*  Frdégil y muy delgado, fue victima de bulling a los 15-16 afios lo

\

cual dio forma a su vida y carrera.

«.YER RIBS
ARE SHOWING!

*  Asistié al gimnasio de la YMCA para fortalecer sus muisculos sin AR

DON'T LET ) [ WATEH WHAT |
HIM HIT VOU §AY,
you, voe ! FELLA. ..

buenos resultados.
* Alos 17, se dié cuenta que el ledn del zoolégico era musculoso en .

forma natural = inventé los ejercicios isométricos y luego se gané

S\

AN,

la vida como modelo

* En 1922 inicia su negocio de curso de ejercicios por

DARN iT! (M TIRED OF BEING
CARECROW

HERES A LOVE-TAR ~om
FROM THAT “BAG OF BONES]
Rememogr 7
~

fvé_‘.

correspondencia pero va mal hasta que contrata en 1928 a

Charles Roman quien se hace socio 50/50.
. Roman acuné el término tensiéon dindmica y promocioné

exitosamente los cursos a través de avisos en revistas populares

leidas por hombres de clase baja-media.
*  Junto con entregarles un libro intfroductorio y otros souvenirs, los

New Man, Too, In Only 15 Minutes a Day!

. , CHARLES EOFLE used to laugh ac Ny 32-Page lllestrated Boak is Yours
interesados podian obtener un programa completo de SOARAY 1 BTN ¥-pound ody. FREE ™ol s e ™ e
SThe Warld s Bend for my book, Fuverlasting Meslth

. . . . Maal pariectly Ioror et ',:’m;:g’; and Sirengtk, 32 pages of photos, valu
entrenamiento por US$ 30, junto con recomendaciones de dieta y ™ Dack, THEN T duooverwd Y $ion ey 45, aicawers iins st &
| body - bullding system, real prize for any fellow

“Dpunamic Tenson ™ It mude

Who wants a betier bulld.

lecciones para generar un cardcter ganador. N e Kkl w, omplats sews s 10 my CBADEY. yOot WhoE
title, “The World's Most Per- ;‘,‘:,'om‘};;': o 2
feetly Developed Man." Dept. 39 U5 K. rd

*  Enlos 30’s el negocio despegé abriendo oficinas en Londres y

What's My Secret? A Street, New York 20, N,

When you look io the milrror and see a

Y

-
CHARLES ATLAS, Dept. 28 1

B H healthy, ausky, fellow smuing back 1

Buenos Aires. Sus cursos fueron adoptados por celebridades como Bealhy. Dusky. follow amiing back 4% You 1 118 taw 22 1, Weew York 10, WY, 1
“Dynawic Tension” GETS RESULTS! 1t Is | Senf o e s Tl L 1

. 'Y Ve the ¢osy, NATURAL methed and you c¢an ErasgIn 33 pages, crammed wilh phos
Max Baer y Rocky Marciano, entre otros, vendiéndose a mds de 6 peactice i thw privacy of your own mom — | {egribte, e to Vi e, zad |
’ ’ JUST 15 MINUTES BACH DAY. Just watoh | 254 aending fee IL dow BOL obiate e 1
your sorawny chest and sboulder muscles | In AT WaY. 1

. begin to swell .. . thaue spindly sems and legs
millones de personas de todo el mundo. of Joura bulka . . 40 your wiole body starta | Name . e
0 Teal “alive,” full of 2ip and go! {Ficase pais or wrile Phiniy}

Thousands are becoming husky — my way. | P ]
I glve you Bo gadgets to fool with, Wien | S ——— L S 0 |
“Dynamic Tenstwon” you stmply utilize the l l

darmant muscie-power 1o your own body Uﬂv..ul .............. T ‘ﬂhh,.._.
— watch It grow abd muluply tnto rend, sotid | P CLAUE K o ]
LIVE MUSCLI pilapimptny -
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