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• Metodologías de gestión de proyectos tradicionales pueden resultar rígidas 

e inaplicables para proyectos de I+D+I o basados en tecnología. 

• Nuevas tendencias en gestión de proyectos cuando el “dolor” es claro pero 

la solución no tiene alcance definido: SCRUM, Extreme Project Management, 

LEAN PM, entre otras. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tradicional o Cascada 

GESTIÓN TRADICIONAL DE PROYECTOS… 
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• Metodología iterativa, adaptativa y ágil que entrega máximo valor a cliente 

dentro de las restricciones de costos y plazos. 

• El alcance siempre es ajustado en cada iteración. 

• El cliente decide que constituye el mayor valor, y al final de cada iteración, 

tiene oportunidad de cambiar dirección basado en lo aprendido  abraza 

el cambio, no lo evita. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

…VERSUS AGILE O ADAPTATIVA 
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1. Alcance de la Versión 

– Desarrollar condiciones de satisfacción/aceptación 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. 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5 FASES GENÉRICAS EN GESTIÓN AGILE/ADAPTATIVA 
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4. Chequeo con Cliente (iterativa) 

– Revisión de calidad de funcionalidad con cliente contra objetivo de máximizar valor 

 Ajustes al plan/alcance y próximo ciclo 

– Repetir 2,3 y4 hasta que el tiempo y presupuesto se hayan consumidos en esta 

versión. 

5. Revisión Post-versión 

– Determinar si el resultado de negocio es el esperado. 

– Determinar lo aprendido para mejorar la solución. 

– Determinar lo aprendido para mejorar la efectividad de la Gestión Agile. 
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NO!!! Chile tiene una actividad de emprendimiento muy interesante (GEM 

2009):  14,9%  de población adulta entre 18 y 64 años está involucrada en 
emprendimientos. 

 

Problemas Reales 
 Falta de start-ups innovadoras con alto potencial de crecimiento 

 

 Insuficiente liderazgo y habilidades de gestión de los emprendedores 

versus valoración de los inversionistas locales que invierten en etapas 

tempranas (Source: Willatt 2010): 
 50% of del potencial de negocio proviene del equipo gestor  
 28% proviene de la oportunidad de mercado 
 15% proviene de los productos/servicios y su propuesta de valor 
 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 ángeles sin incentivos tributarios. 
 

 

 80% of total new companies  dies before 5 years 
 
 
 
 

GESTIÓN AGILE APLICADA A EMPRENDIMIENTOS 

 

1 Uganda 33,6%

2 Guatemala 26,8%

3 Yemen 24,0%

4 Jamaica 22,7%

5 Colombia 22,4%

6 Perú 20,9%

7 China 18,8%

8 Venezuela 18,7%

9 Rep.Dominicana 17,5%

10 Tonga 17,4%

11 Argelia 16,7%

12 Marruecos 15,8%

13 Ecuador 15,8%

14 Brasil 15,3%

15 Libano 15,0%

16 Chile 14,9%

Top Ten

2009
¿Se necesitan más emprendedores? 
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CICLO DE VIDA DE UN START-UP 
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Start-up and 

Survival 
Rapid growth Stability Maturity 

Investment 

Capital 
KUS$ 50-500  

Financing 
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Venture Capital and 
Private Equity 

Banks  and financial 
institucions 

Break

even 

point 

-1  -2  

Christian Willatt, 2010 

$ 

EBITDA 

Universities 

Public funds 

Personal savings 

Friendly sources 

Corfo Capital Semilla 

Línea Empaquetamiento 
Tecnológico Corfo 

K US$ 10-300  KUS$ 500   

CUMMULATIVE 

FREE CASH FLOW 

Idea - Development-Pre Start-up 
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• Un modelo de negocios describe los fundamentos de cómo una organización crea, entrega y captura valor. 
La esencia del modelo está en la manera en que  la empresa entrega una propuesta de valor a clientes que 
están dispuestos a pagar, convirtiendo dichos ingresos en ganancias o beneficios económicos. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

• Es vital en proyectos de nuevas empresas o negocios. 
• El modelo de negocios se planifica y evalúa a través de un plan de negocios. 
• El modelo de negocios convierte innovación / tecnología en valor económico. 
• La innovación puede residir en el mismo modelo de negocios. 
• Un modelo de negocios permite conectar el dominio técnico con el de negocios: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

MODELO DE NEGOCIOS 

Empresa Clientes con 

necesidades 

Propuesta de valor 

Ingresos 

Valor económico 

Inputs 

Mercado, 

Tecnologías 

Outputs 

Económicos 

Modelo de 

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

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS 
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MODELO DE NEGOCIOS CANVAS 
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/ Agile 

LA FORMA “AGILE” DE EMPRENDER 
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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 distribución 

• 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 suscripción:  TV cable, proveedores de Internet y SW, gimnacios 

• Modelo de “broker”:  intermediación entre proveedor y consumidor  

• Modelo Freemium (web services) 

• Modelo de publicidad, etc… 

1960s 1970s 1980s 1990s 2000s 1950s 

Mc Donalds 

Toyota 

Wal-Mart Fed-Ex 

Toy R Us 

Blockbuster 

Intel 

Microsoft 

Dell 

Apple 

Southwest Airlines 

eBay 

Starbucks 

Google 
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• Nació en Calabria en 1893 y emigró a Nueva York en 1903 

• Asistió escuela secundaria pero dejó sus estudios y trabajó como 

obrero en una fábrica de carteras de cuero 

• Frágil y muy delgado, fue víctima de bulling a los 15-16 años lo 

cual dio forma a su vida y carrera. 

• Asistió al gimnasio de la YMCA para fortalecer sus músculos sin 

buenos resultados. 

• A los 17, se dió cuenta que el león del zoológico era musculoso en 

forma natural  inventó los ejercicios isométricos y luego se ganó 

la vida como modelo 

• En 1922 inicia su negocio de curso de ejercicios por 

correspondencia pero va mal hasta que contrata en 1928 a 

Charles Roman quien se hace socio 50/50. 

• Roman acuñó el término tensión dinámica y promocionó 

exitosamente los cursos a través de avisos en revistas populares 

leídas por hombres de clase baja-media.  

• Junto con entregarles un libro introductorio y otros souvenirs, los 

interesados podían obtener un programa completo de 

entrenamiento por US$ 30, junto con recomendaciones de dieta y 

lecciones para generar un carácter ganador. 

• En los 30’s el negocio despegó abriendo oficinas en Londres y 

Buenos Aires.  Sus cursos fueron adoptados por celebridades como 

Max Baer y Rocky Marciano, entre otros, vendiéndose a más de 6 

millones de personas de todo el mundo.   
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EL MODELO DE NEGOCIO DE CHARLES ATLAS 




