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			SINOPSIS

			El Camino para innovar es un manual que te ayudará a tomar decisiones y aplicar innovación en cualquier proceso de lanzamiento de un producto o servicio al mercado. Está apoyado en la metodología propia del autor, EDV, entender la oportunidad, definir la idea y validar el modelo. En este método, Miguel Macías aúna herramientas de análisis estratégico, design thinking, lean startup y desarrollo de clientes, con las que configura una hoja de ruta que te conducirá a pasar de la idea al modelo de negocio a un tiempo que creas valor para los clientes a los que te diriges.

		

	
		
			PRÓLOGO

			Recientemente, hablando con un buen amigo mío, emprendedor en serie y un gran innovador, acabó la conversación diciéndome en inglés «what a time to be alive!!». Esta frase, popularizada en la serie de los Simpson, en tono de parodia, para referirse a la sorpresa con la que sus personajes reciben todo tipo de innovaciones tecnológicas, creo que resume muy bien el tiempo en el que vivimos y el cómo me siento yo. Nuestra generación ha tenido la suerte de estar inmersa en un momento de tremendo cambio tecnológico durante los últimos veinte años, desde la creación y popularización de internet en los noventa hasta la revolución móvil que hemos vivido desde que Apple comercializara el primer iPhone en 2007. Vivimos en plena revolución digital, probablemente la mayor revolución social que ha ocurrido desde los tiempos de la revolución industrial acaecida entre los siglos XVII y XIX. Actualmente, casi nada es como era hace diez o veinte años. Desde cómo nos desplazamos a cómo nos entretenemos, cómo pagamos, cómo nos comunicamos o cómo trabajamos, todo se ha transformado. ¿Cuándo ha sido la última vez que has usado un mapa en papel, has mandado una carta manuscrita o has ido a una agencia de viajes, por poner unos ejemplos de adopción masiva de servicios digitales? Y cuando crees que lo has visto todo aparecen nuevas tecnologías, el internet de las cosas, la inteligencia artificial, la realidad virtual, los coches autónomos o las criptomonedas, por citar algunas tecnologías disruptivas que están emergiendo recientemente.

			Y el motor que ha empujado esta extraordinaria transformación social ha sido la innovación, es decir, la capacidad de invención y creación de nuevas tecnologías sumada a la capacidad de comercializarlas de forma exitosa para conseguir su adopción masiva. La innovación se ha convertido en el motor más importante de transformación y crecimiento de las compañías con un alto impacto en la sociedad. Innovación, junto con el más reciente concepto de la transformación digital al cual está altamente vinculado, es probablemente el tópico de conversación y una de las mayores preocupaciones de cualquier empresario hoy día. Si no innovas no sólo no creces, sino que corres un gran riesgo en ser desplazado de tu mercado y de tus clientes por otra empresa o producto.

			Y, sin embargo, la innovación continúa siendo esa gran desconocida. En el mundo empresarial, el concepto de innovación y su estudio es relativamente reciente y todavía poco conocido. La innovación es percibida por la mayoría de las personas como una ciencia impenetrable que parece reservada a unos pocos privilegiados. Mucha gente cree que los innovadores nacen, no se hacen. Sin embargo, tal como describo en mi libro El viaje de la innovación, estoy convencido de que la innovación, como muchas otras actividades empresariales, es algo para lo que se requiere seguir una metodología y para lo que se debe estudiar y practicar de forma sistemática y no algo simplemente dejado a la intuición de ciertos profesionales. Por supuesto, seguir una metodología no te garantiza el éxito, la innovación es un viaje a lo desconocido y, como tal, no se puede predecir lo que va a suceder. Sin embargo, creo que seguir un método robusto de innovación ayuda a que la probabilidad de éxito de un proyecto se incremente de manera exponencial o, también, puede ayudarnos a descartar un proyecto desde su inicio por su inviabilidad manifiesta.

			Por eso es para mí un placer prologar el nuevo libro de Miguel Macías El camino para innovar. En este libro, Miguel nos conduce por una novedosa metodología de innovación desarrollada por él mismo y llamada «EDV» (Entender la oportunidad, Definir la idea y Validar el modelo). Esta metodología está basada en conceptos ya conocidos de otras metodologías como las lean, customer development, agile y design thinking, probablemente algunas de las metodologías de innovación que más impacto empresarial han tenido en el mundo de la innovación durante los últimos cuatro años. En la misma nos describe los diferentes pasos que un innovador debe dar para intentar llevar a cabo una innovación de éxito: cómo identificas la necesidad de mercado que quieres resolver; cómo desarrollas la idea para resolver esa necesidad de mercado; cómo válidas tu producto y modelo de negocio y lo escalas comercialmente con éxito… Y para todo ello nos provee de una serie de herramientas de fácil uso para poder ir aplicando la metodología en cada paso del proceso.

			El libro está escrito de forma didáctica, gráfica y accesible, y es por ello que resulta útil para un público muy amplio, desde aspirantes a emprendedores hasta trabajadores de empresas más consolidadas, pero que también precisan de una gran necesidad de innovar. Como comentaba antes, seguir una metodología para innovar es algo que considero extremadamente importante y, por tanto, siempre es bienvenido un aire fresco que aporte ideas nuevas sobre cómo innovar.

			En España necesitamos cambiar el tejido productivo del país y qué mejor forma de hacerlo que mediante la innovación y la creación de nuevas empresas. La innovación es parte del futuro de nuestra red empresarial; y libros como el de Miguel Macías van a hacer que nuestra nación sea más innovadora, lo que ayudará a transformarla. What a time to be alive.

			
				Carlos Domingo

				Chief digital transformation and innovation officer of Emirates Integrated Telecommunications Company

			

		

	
		
			
				Capítulo 0
				Lo único constante es el cambio
			

			
				
					«Sí, entiendo que es difícil encontrar sentido a la vida, pero es menos difícil si sabes cómo funciona la realidad que si eres un ignorante.»

				

				Zygmunt Bauman

			

			
				
					0.1
					¿CÓMO HACER FRENTE A LOS RETOS ACTUALES?: CAMBIO, INCERTIDUMBRE, ADAPTABILIDAD CONSTANTE…
				

				Hoy en día las organizaciones se tienen que enfrentar a retos como la globalización, la velocidad de los cambios (tecnológicos, socioeconómicos, etc.), el exceso de información, la sostenibilidad, la generación de confianza o la humanización de las propias organizaciones.

				Pienso que para afrontar con ciertas garantías esos retos hay que encontrar la interrelación entre negocio e innovación a nivel estratégico (explotar versus explorar), lo que permitirá crear productos y servicios efectivos con los que obtener una posición pionera y competitiva, crear valor, obtener rentabilidad, en definitiva, innovar.

				Además, deberíamos asumir una serie de premisas que forman parte ya de nuestra cotidianeidad:

				PREMISAS

				
						
→ Como innovadores no debemos responder sólo a los cambios externos, deberíamos estar creando cambios, tanto para los clientes como para nuestras empresas y mercados.


						
→ Los cambios externos son mucho más impredecibles, en los mercados mundiales emergen nuevas amenazas desde cualquier lugar, en cualquier momento y a menudo bajo modelos de negocio totalmente impredecibles.


						
→ El ritmo, frecuencia y amplitud del cambio no se ralentizan, sino que se está acelerando y seguirá acelerándose.


						
→ La mayoría de las innovaciones se están dando en los modelos de negocio, lo que implica cambios aún más profundos.


						
→ Reconocemos que el cambio ya no es una amenaza ocasional sino un compañero constante. Hay que pasar de la idea de cambio como una amenaza a cambiar la capacidad y la agilidad para adaptarnos como una ventaja competitiva.


						
→ La idea de que las empresas pueden lograr un estado estacionario protegido donde el cambio no las afecte no parece ya aplicable.


						
→ Debemos pensar en el cambio como una capacidad que desplegamos constantemente, en lugar de una amenaza que normalmente evitamos. E incluir y desarrollar el cambio como una capacidad que permita construir habilidades y reducir las barreras.

		
				

				
					Una de las estrategias con mayor capacidad de respuesta a esas siete premisas es intentar construir una sociedad más emprendedora, con más iniciativa y creatividad, pero ¿cómo hacerlo?:

					↓

					
							// Recuperando el diálogo con diferentes aunque salgamos derrotados: salir de nuestra realidad cierta, confrontar nuestras opiniones, «estresar» nuestras ideas. El resultado implica creatividad, innovación, disrupción.

							// Aprendiendo desde la experimentación. Despertar el instinto de intentar explicar el porqué de las cosas, la curiosidad por averiguar cómo mejorar lo establecido, aprender mientras construimos.

							// Dando la importancia que se merece a la educación para unir ambas cosas: recuperar el diálogo y aprender desde la experimentación.

					

				

				En esa dirección, serán necesarios nuevos marcos de trabajo adaptados a un entorno de alta incertidumbre para poder gestionar procesos de innovación en las organizaciones. Donde el error ha de concebirse como fuente de aprendizaje e inspiración, donde habrá que confiar en el caos y sentirse cómodos en entornos de incertidumbre y de cambios constantes.

				El «Porqué» de este libro es contribuir a ser más innovadores, transformadores, gestores del cambio y de la incertidumbre.

				Mi intención es exponerte un marco de trabajo, una hoja de ruta, un mapa, que te ayudará a innovar, transformar y mejorar tu modelo de negocio. En definitiva, te ayudará a crear, pensar y actuar diferente para poder afrontar el cambio continuo. Este marco de trabajo está basado en mi propia metodología, EDV, Entender la Oportunidad, Definir la Idea, Validar el Modelo, donde utilizo herramientas y habilidades de design thinking, desarrollo de clientes, experiencia de usuario, desarrollo ágil y Lean Startup para resolver problemas complejos y ofrecer soluciones competitivas.

				Espero que este mapa que te ofrezco y todas las herramientas con las que trabajo, te permitan obtener otro punto de vista que aplicar y con el que innovar en tus proyectos.

				PERSONAS A LAS QUE ESTE LIBRO PUEDE SERVIRLES

				Este libro está pensado, en general, para personas con necesidad de explorar la realidad de una forma diferente con el objetivo de conseguir resultados más innovadores, y, en particular, para:
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				#1 Emprendedores que necesitan de una hoja de ruta para poner en marcha sus iniciativas empresariales.
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				#2 Empresas que necesitan innovar en procesos, productos o soluciones, adaptando sus equipos a las nuevas e inciertascondicionesdel mercado.
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				#3 Mentores y/o consultores que necesitan de procesos y herramientas para ayudar a emprendedores y empresas a innovar en sus modelos de negocio.
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				#4 Organizaciones educativas (universidades, escuelas de negocio, centros educativos) para que los alumnos puedan aprender (aprender haciendo) y experimentar cómo, aplicando metodologías ágiles y de innovación, pueden lanzar productos y servicios innovadores al mercado.
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				#5 Organizaciones públicas y privadas con programas de aceleración, incubación, mentorización de startups, como soporte para la consecución de su éxito: que el mayor número de proyectos se consoliden en el mercado.

				SITUACIONES EN LAS QUE ESTE LIBRO PODRÁ SERTE DE UTILIDAD

				Te quiero mostrar algunas de las situaciones en las que este libro te puede ayudar, independientemente de cualesquiera otras donde sea de utilidad:
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						1_ Quieres lanzar un producto o servicio nuevo, o bien explorar nuevos mercados.

						2_ Necesitas conocer e incorporar otros segmentos de clientes o nuevas líneas de negocio en tu modelo de negocio.

						3_ Pretendes rediseñar y transformar tu modelo de negocio y buscar nuevas alternativas de expansión y crecimiento.

						4_ Tu compañía necesita modificar su posicionamiento respecto a la competencia en el mercado y definir nuevas estrategias para ello.

						5_ Vas a adaptar tu empresa a la economía digital y no sabes qué pautas deberías seguir.

						6_ Quieres innovar en tu portafolio de productos o servicios optimizando los recursos.

						7_ Buscas innovar y validar tu modelo de negocio en un contexto real de mercado.

				

			

			
				
					0.2
					CÓMO APLICAR INNOVACIÓN CONTINUA EN TRES FASES
				

				A continuación te describo el marco de trabajo que voy a utilizar en este libro basado en la metodología EDV: ENTENDER la oportunidad, DEFINIR la idea y VALIDAR el modelo.

				Considera que el listado de las herramientas que encontrarás en cada una de las fases de la metodología EDV no pretende ser exhaustivo ni cerrado, todo lo contrario, es sólo un instrumento al servicio del objetivo perseguido en cada fase, por lo que siéntete libre de utilizarlo, readaptarlo o cambiarlo en función de tu propia experiencia.
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				1.ª FASE. ENTENDER LA OPORTUNIDAD: ENTORNO E INSIGHTS

				Esta fase tiene la misión de comprender mejor el alcance de la oportunidad de negocio que estamos analizando, y para ello han de cumplirse dos objetivos:

				
						Crear una base de conocimiento sobre el entorno y la competencia.

						Comprender los insights de nuestros potenciales clientes.

				

				Siempre llevando a cabo una serie de actividades de observación y comprensión, fundamentalmente a través de las siguientes herramientas.
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				Herramientas para analizar el entorno y el contexto

				
						
Círculo de Oro: cuestiónate el «porqué» de tu proyecto.

						
Mapa del Entorno: analiza tendencias macro y de la oferta y de la demanda.

						
Matriz de Stakeholders: clasifica a tus partners, posibles alianzas, prescriptores, etcétera.

						
Análisis DAFO: mapea tus debilidades, amenazas, , fortalezas y oportunidades.

						
Análisis Estratégico: para visualizar tu estrategia en función al valor que aportas.

				

				Herramientas para comprender los insights de los potenciales usuarios/clientes

				
						
Matriz de Customers Insights: te ayudará a elegir el segmento por el que empezar.

						
Mapa de empatía: para ponerte en la piel de tu cliente.

						
Ficha Persona: para que puedas caracterizar a tu cliente.

						
User Story: un día en la vida de tu cliente. Crea su historia.

						
Entrevista con clientes: para validar las hipótesis de tu cliente/usuario.
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				Cuando hayas trabajado esta fase, tendrás un conocimiento más profundo del contexto donde se enmarca tu proyecto y, sobre todo, habrás validado que existe una necesidad o problema no muy bien resuelto, representado en un grupo de personas con características similares.

				Lo importante en esta fase es analizar bien el entorno y la competencia para comprender si existe una oportunidad y poner foco en un segmento de usuarios concreto (son los denominados early adopters de los que hablaremos más adelante), conocerlos y comprenderlos al máximo, sobre todo, para entender dónde y cómo podremos resolver sus necesidades.

				2.ª FASE. DEFINIR LA IDEA

				Es el momento de idear, definir y concretar el servicio o producto que vamos a entregar, la propuesta de valor, siempre partiendo y considerando la información que hemos recopilado en la fase anterior. Para ello utilizaremos herramientas como:

				
						
Customer Value Proposition: partiendo de las necesidades de tu cliente, empieza a definir tu solución.

						
Entrevistas de Solución: valida a nivel conceptual tu solución.

						
Matriz de Priorización: controla qué hacer partiendo de las necesidades de tus clientes.

						
Producto Mínimo Viable: te ayudará a elegir las características mínimas de tu solución.

						
Experimentos de Solución: te ayudará a validar con tus usuarios/clientes tu producto mínimo viable.

				

				Cuando estemos en condiciones de responder a las preguntas de todas estas herramientas es cuando habremos validado que podemos realizar una solución con los recursos de que disponemos, aunque sea una primera versión, y que el grupo de potenciales usuarios y clientes analizados en la fase anterior la han utilizado, probado, aportado feedback, incluso comprado en algunas ocasiones. Habremos recopilado información acerca de nuestra solución, qué funcionalidades tienen más encaje, son más útiles, cuál es el verdadero valor por el que pagan los clientes, etcétera.

				Llegará entonces el momento de tomar decisiones de inversión relacionadas con el ajuste del producto en el mercado.
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				3.ª FASE. VALIDAR EL MODELO

				Para completar el marco de trabajo propuesto, veremos cómo validar las principales hipótesis que hacen posible el ajuste «PRODUCTO-MERCADO». Tendremos que cuestionarnos sobre cuáles son los canales más rentables, cómo nos vamos a relacionar con nuestros clientes, cuál es el modelo de ingresos, cuáles son los procesos y recursos que hacen falta para llevar la propuesta de valor al mercado y, sobre todo, qué estructura de costes tendremos como consecuencia de necesitar esos recursos.

				Será el momento de sentar las bases de nuestro modelo económico-financiero y de invertir en posicionamiento de la marca, de la empresa y de nuestras soluciones en el mercado.

				Todo ello podremos trabajarlo con las siguientes herramientas:

				
						
Customer Journey: para diseñar e innovar la experiencia de tus clientes.

						
Modelo de ingresos: determina el sistema de fijación de precios.

						
Embudo de conversión y principales métricas: controla y mide cuanto sucede.

						
Plan de marketing y ventas: engrasa la maquinaria de vender.

						
Modelo financiero: analiza la rentabilidad y viabilidad de tu modelo.

				

				Lo anteriormente expuesto lo podemos apreciar en la gráfica siguiente, donde deberemos comenzar empleando nuestro tiempo en sentar las bases de nuestro modelo de negocio: averiguar si existe una oportunidad, bien porque hemos detectado una tendencia que podríamos aprovechar, bien porque podremos clonar un modelo de negocio que funciona en otro país y, sobre todo, porque habremos validado que existe un segmento de clientes o personas con una necesidad concreta no muy bien resuelta por el mercado («ENCAJE CLIENTE-PROBLEMA»).

				Sólo entonces estaremos en disposición de diseñar y validar si podemos ofertar una solución a ese conjunto de personas, es decir, si podremos crear algo que les sea de utilidad para cubrir esa necesidad ya verificada («ENCAJE PROBLEMA-SOLUCIÓN»).

				Finalmente, llega el momento de trasladar esa solución a un mayor número de clientes, con lo que será el momento de sentar las bases de nuestro modelo económico-financiero y de invertir en posicionamiento de la marca y de los productos en el mercado («ENCAJE PRODUCTO-MERCADO»).
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				Cuando hemos logrado satisfacer las necesidades de nuestro público objetivo podremos plantearnos escalar el modelo, es decir, querer extrapolar nuestro modelo a otros segmentos, a otros mercados geográficos, etc. (ESCALAR). Y en esta fase tendremos que utilizar todas las herramientas de las fases o etapas anteriores.

				Los contenidos de este libro están estructurados en una lógica con 4 fases o etapas y 5 objetivos. Todos ellos orientados a innovar en el modelo de negocio.

				En la imagen que se muestra a continuación podremos observar cómo hemos descompuesto la fase de ENTENDER, DEFINIR y VALIDAR (EDV):

				
						_En cada una de esas fases debemos responder a una serie de preguntas que nos ofrecerán un diagnóstico del conocimiento y madurez de nuestro modelo de negocio. Para profundizar en ese conocimiento disponemos de varias herramientas que serán descritas y detalladas basándome en ejemplos reales de empresas de nuestro entorno.

						_Son fases secuenciales, cada una se sustenta en la información obtenida en la anterior, y al mismo tiempo el proceso de validación de las hipótesis de cada fase puede provocar que revisemos todo lo andado hasta ese momento. No te preocupes, es lo habitual. La realidad compleja que intentamos descifrar nos provoca continuos cambios. Lo interesante es tener un marco de trabajo de referencia que nos ayudará a tomar decisiones.

						_Además, el análisis de personas, el trabajo de ideación y la validación del mercado son procesos iterativos que encierran otro EDV en su interior, inspirado en el ciclo de desarrollo iterativo de Eric Ries en El método Lean Startup: «defino hipótesis, diseño experimentos y aprendo de los resultados».
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					0.3
					FAST PASSES: EL CAMINO MÁS CORTO PARA EMPEZAR A TRABAJAR TU RETO
				

				Te doy la posibilidad de leer este libro desde una necesidad concreta, ayudándote a explorar el reto específico que tengas actualmente. Para eso hemos diseñado unos FAST PASSES con los que no tendrás que esperar y podrás acceder al contenido y herramientas en función del reto que estés intentando resolver.

				
					QUIERO COMUNICAR MI MODELO DE NEGOCIO CON UNA POTENTE VISIÓN

					
						PASOS

						
								Empieza con el porqué: el Círculo de Oro.

						

					

					FAST PASSES to YOUR BUSINESS
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						Es importante que te cuestiones el porqué de tu proyecto antes de comenzar. Será el argumento con el que podrás llegar a enganchar más fácilmente con tus usuarios.

					

				

				
					QUIERO CONOCER MEJOR A MIS POTENCIALES CLIENTES

					
						PASOS

						
								Céntrate en un solo segmento de clientes.

								Encuentra un segmento de clientes con un problema por resolver.

								Ponte en la piel de tu cliente.

								Pasa un día en la vida de tu cliente.

								Da los pasos necesarios para validar las principales hipótesis de tus clientes.

						

					

					FAST PASSES to YOUR BUSINESS
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						Comprender a tus clientes es fundamental para poderles ofrecer una solución que se ajuste a sus necesidades y resuelva sus problemas.

					

				

				
					QUIERO DISEÑAR UNA PROPUESTA DE VALOR POTENTE

					
						PASOS

						
								Define la ventaja competitiva de tu solución.

								Encuentra el producto mínimo viable: mejor hecho que perfecto.

								Experimenta para validar tu PMV.

						

					

					FAST PASSES to YOUR BUSINESS
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						Diseñar una propuesta de valor es una tarea que tendrás que realizar tras comprender lo que tus usuarios y clientes necesitan. Sólo así podrás aportar valor con tu solución.

					

				

				
					QUIERO HACER UN DAFO DE MI NEGOCIO

					
						PASOS

						
								Analiza el entorno y detecta tendencias.

								Realiza un análisis interno: fortalezas y debilidades.

								Posiciónate frente a la competencia.

						

					

					FAST PASSES to YOUR BUSINESS
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						Conoce cuáles son las principales fortalezas y debilidades de tu proyecto para aprocechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas del entorno.

					

				

				
					QUIERO MEJORAR LA EXPERIENCIA DE MIS CLIENTES

					
						PASOS

						
								Aprende a segmentar a tus potenciales clientes o usuarios.

								Define las etapas del itinerario que tus clientes o usuarios experimentarán con tu producto.

						

					

					FAST PASSES to YOUR BUSINESS
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						Hoy en día, que tus clientes y usuarios tengan una experiencia excelente al usar o comprar tu producto o servicio es indispensable y deberá formar parte de tus ventajas competitivas.

					

				

				
					QUIERO PREPARAR MI COMPAÑÍA PARA CRECER

					
						PASOS

						
								Gestiona tu portfolio en base a los tres horizontes.

								Entiende cuál es tu motor de crecimiento.

						

					

					FAST PASSES to YOUR BUSINESS
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						Si lo que quieres es crecer, es importante que te cuestiones qué aspectos de tu modelo de negocio sería necesario adaptar y en cuáles tendrías que diferenciarte de tu competencia.

					

				

			

			
				EDV, UN MAPA PARA INNOVAR

				Para terminar de resumir todo el contenido de este libro te muestro una imagen que podría servirte como mapa para innovar productos, servicios y soluciones. En ese mapa puedes observar, por un lado, las etapas del método EDV:

				
						ENTENDER LA OPORTUNIDAD: el entorno y las personas.

						DEFINIR LA IDEA: la solución y la propuesta de valor.

						VALIDAR EL MODELO: modelo operativo, posicionamiento y viabilidad.

						ESCALAR: crecimiento.

				

				Por otro lado, los tres encajes por los que habrás de pasar para conseguir que esos productos, servicios y soluciones sean deseables, factibles y viables: «CLIENTE-PROBLEMA», «PROBLEMA-SOLUCIÓN» y «PRODUCTO-MERCADO».

				Y por último, las herramientas que te sugiero utilizar en cada una de esas etapas. Lo importante es que sepas qué tipo de decisiones has de tomar y por qué. Que establezcas prioridades. Y, sobre todo, dónde es necesario que pongas foco en función de la etapa en la que te encuentres. Las herramientas han de ayudarte a formular las preguntas, estructurar la información y documentar los resultados de tus experimentos, con el fin de disminuir riesgo e incertidumbre en el proceso de toma de decisiones inherente a lanzar un producto, servicio o solución al mercado. Y más aún cuando tu misión es innovar, diferenciarte de las alternativas existentes. En todo caso, se trata de un mapa. Ahora eres tú el que tiene que elegir destino y llegar a él de la forma más ágil y óptima posible. Empieza la aventura.
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				Capítulo 1
				Analiza tu entorno, vigila la competencia, detecta tendencias
			

			
				
					«El trabajo es amor hecho visible. El objetivo no es vivir para siempre; el objetivo es crear algo que lo hará.»

				

				Kahlil Gibran

			

			
				
					1.1
					LA NECESIDAD DE CUESTIONARTE EL PORQUÉ DE TU IDEA
				

				Una de las primeras tareas que deberemos tomarnos con determinación cuando comencemos el proceso de poner en marcha un proyecto, una startup, el lanzamiento de un producto o servicio, es cuestionarnos el porqué de esa decisión, que podría resumirse en intentar definir el problema mayor que quieras solventar.

				Según los autores del libro Organizaciones exponenciales, Salim Ismail, Michael S. Malone y Yuri Van Geest, podríamos llamarlo «Propósito de Transformación Masiva» (PTM): ¿tiene propósito? ¿Es transformador? ¿Es masivo?

				
					[image: ]
				

				En línea con lo anterior, Simon Sinek, autor de La clave es el porqué (Start With Why), nos dice que tenemos que cambiar la forma en la que pensamos nuestras vidas y en la que las empresas piensan sus negocios.

				
					«Debemos dejar de hacerlo de afuera hacia dentro y empezar a hacerlo de adentro hacia fuera.»

				

				Para hacer más gráficas estas ideas, Sinek diseñó el «círculo de oro», compuesto por tres círculos concéntricos: en el centro, el PORQUÉ; a continuación, el CÓMO; y en la parte más externa, el QUÉ.

				La idea central de Simon Sinek es que tenemos la costumbre de comunicarnos de afuera hacia dentro de ese círculo:

				
						Los seres humanos y las empresas vivimos obsesionados con los resultados (el QUÉ), qué hacemos, a qué nos dedicamos, qué productos vendemos…

						Y no le prestamos la suficiente atención a los procesos (el CÓMO).

						Y mucho menos a la motivación profunda (el PORQUÉ): ¿por qué hacemos lo que hacemos, por qué nos dedicamos a lo que nos dedicamos, por qué vendemos los productos que vendemos?

				

				
					«Las personas no compran lo que haces, compran por qué lo haces.»

				

				Éste es el mensaje central de la obra de Simon Sinek: el resto de la gente confiará más en nosotros y en nuestros productos si sienten que hay un PORQUÉ, un propósito, una historia que contar en nuestro emprendimiento, en nuestra empresa.

				Tu modelo de negocio tiene que sustentarse en un PORQUÉ, un propósito, algo más que una visión. Eso tendrá que acompañarte siempre, es constante. Podrás modificar, pivotar o iterar sobre la estrategia empleada o sobre tus productos, servicios y soluciones, pero tu PORQUÉ será por lo que te recuerden.

				Reflexiona sobre ello antes de emprender, antes de iniciar la búsqueda de tu modelo de negocio, y habrás andado bastante camino de tu viaje.

				
					[image: ]
					
						Fuente: Simon Sinek. La clave es el porqué.
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					CÍRCULO DE ORO

					El Círculo de Oro te ayudará a definir la visión y el propósito de tu proyecto, elementos fundamentales para poder comunicar y trasladar tu mensaje a tus potenciales clientes y usuarios.

					TIEMPO ESTIMADO

					60-120 minutos

					N.º DE PERSONAS

					Equipo fundador

					MATERIALES

					_Plantilla círculo de oro

					_Notas adhesivas

					_Una visión clara y concisa
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					PASOS

					PASO 1

					Cuestiónate por qué desarrollas esos productos o servicios: ¿cuál es tu visión, tu pasión, tu creencia, tu propósito al hacerlos? En el caso de Wetaca, podríamos resumirlo en: «Mejorar la alimentación de cualquier persona».

					PASO 2

					¿Qué convierte en únicos a esos productos o servicios? ¿Cómo lograrlos? ¿Cuál es tu propuesta de valor? Hacer accesible (a buen precio, en el propio domicilio y cambiando la carta cada semana) la alta cocina a cualquiera, con productos frescos y de temporada. Ésta podría ser la propuesta de valor de Wetaca.

					PASO 3

					Pasamos a concretar qué productos o servicios desarrollas. Puedes incluir las funcionalidades o características más relevantes de ellos.

				

				Efrén Álvarez, después de su paso por el programa de televisión Master Chef, de experimentar cómo se trabaja en un restaurante de dos estrellas Michelin y de miles de pruebas, cambia su carrera profesional en una multinacional de la consultoría jurídica y económica por la creación, junto a su amigo Andrés Casal, de un proyecto denominado Wetaca (<wetaca.com>), con el PTM de «mejorar la alimentación de cualquier persona», ya que intentan contagiar su pasión por la alta cocina y por la buena alimentación a cualquier persona.

				En el caso que nos ocupa, Wetaca, podríamos enumerar algunas de las características en las que se basa su propuesta de valor:

				
						Platos conservados durante ocho días en la nevera (sin conservantes añadidos).

						Platos elaborados de cocina internacional.

						Cambio de carta cada semana (cocina de chef en tu domicilio).

						Menús nutricionalmente equilibrados (con inclusión de información al respecto).

						Tiempos y cocciones pensadas para microondas (sólo tres minutos de preparación).

				

			

			
				
					1.2
					ANALIZA TU ENTORNO Y DETECTA TENDENCIAS: EL MAPA DEL ENTORNO Y ANÁLISIS DAFO
				

				Cuando comienzas con tu idea de poner en marcha un proyecto, es preciso que domines tu contexto, que conozcas el entorno, y esto tiene una triple vertiente: analizarlo, vigilar la competencia y detectar tendencias.

				No sólo tendrás que saber quién es quién en el contexto donde estés intentando emprender, deberás saber detectar tendencias y prepararte para aprovecharlas. De hecho, son el germen de las oportunidades de negocio. Pero no todo será un camino de rosas, tendrás que estar atento a todo aquello que puede ser una amenaza para ti y tu idea y anticiparte en la medida de lo posible a ellas.

				¿Y cómo podemos visualizar esas tendencias y trabajarlas con nuestro equipo, mentor o con nuestros colaboradores? Pues la herramienta que te recomiendo es el mapa del entorno, con el que podrás analizar las tendencias considerando:

				
						
Tendencias tecnológicas, económicas, legales, administrativas, medioambientales o sociales. Por ejemplo, revisa todas las tendencias en nuevas tecnologías y cómo podrían afectar a tu proyecto (big data, blockchain, impresión 3D, inteligencia artificial, internet de las cosas, etc.). Por otro lado, en función de tu proyecto, producto o servicio, tendrás que estar al día de todas las disposiciones legales que vayan surgiendo para poder aprovechar las oportunidades que emanen de las mismas.

						
Tendencias que tienen que ver con el consumidor: nuevas pautas de consumo o nuevos hábitos de compra, aparición de nuevos perfiles o segmentos de clientes, etc., en definitiva, nuevos modelos de comportamiento en clientes y usuarios que puedan suponer una oportunidad.

						
Tendencias que tienen que ver con lo referente a la oferta: nuevos actores o competencia que aparecen, nuevas formas de competir, fusiones, adquisiciones, vigilar posibles alianzas, etc., es decir, fíjate en lo que están haciendo las grandes multinacionales, pero también tus competidores más cercanos.

				

				Os relaciono en el anexo bibliográfico un conjunto de enlaces a páginas webs con las que podréis estar al tanto de tendencias tecnológicas, socioeconómicas y de mercado, entre otras.
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					MAPA DEL ENTORNO

					El Mapa del Entorno te ayudará a detectar tendencias y cambios tanto por el lado de la oferta, como del mercado.

					TIEMPO ESTIMADO

					120-180 minutos

					N.º DE PERSONAS

					Equipo fundador, mentores, más algún experto del sector

					MATERIALES

					_Plantilla Mapa del Entorno

					_Notas adhesivas

					_Recopilación de sitios en los que poder investigar y obtener información
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					PASOS

					Para ayudarte con esta herramienta quisiera traerte el caso de CARTO (<http://carto.com>), gracias a Miguel Arias, COO de la empresa. CARTO es una startup española fundada en 2012, con oficinas en Madrid y Nueva York, y cien empleados, que ha conseguido treinta y un millones de dólares de inversión y que cuenta con más de doscientos mil usuarios de más de cincuenta países.

					CARTO lidera el mundo de la inteligencia de localización, y capacita a cualquier organización o individuo para descubrir y predecir ideas clave a través de datos localizados (location intelligence). Cuenta con clientes como AXA, BBVA, Deloitte, Google Trends, Ciudad de México, Nueva York y Twitter.

					Ahora veamos los pasos para crear el Mapa del Entorno:

					PASO 1

					Piensa en las tendencias que podrán suponer una amenaza o una oportunidad para tu proyecto. Fíjate en todo tipo de factores: económicos (inflación, recortes presupuestarios, subida de precios de productos energéticos…), políticos (brexit, Trump, elecciones…), sociales (economía colaborativa, inmigración, pirámide poblacional…), medioambientales (acuerdos internacionales, cambio climático…), tecnológicos (eclosión de nuevas tecnologías como inteligencia artificial, realidad virtual y aumentada, blockchain, IoT), etcétera.

					Para el caso de CARTO, las tendencias positivas y oportunidades podrían resumirse en: la proliferación de big data contextual, la masiva utilización de sensores en diversos contextos, la cada vez mayor integración de objetos, datos (IoT) y prestación de servicios. Mientras que entre las tendencias negativas o amenazas, destaca fundamentalmente que los grandes fabricantes de hardware y tecnología están convirtiéndose en proveedores de servicios.

					PASO 2

					Averigua qué está pasando por el lado de la oferta. ¿Qué está haciendo la competencia? ¿En qué están invirtiendo? ¿Están realizando fusiones, adquisiciones, alianzas? Piensa si todos esos movimientos podrían ser una amenaza o una oportunidad para tu iniciativa.

					Para el caso que nos ocupa, CARTO, como oportunidades podríamos destacar que, por un lado, las startups tenderán a centrarse en productos y servicios cada vez más específicos y que, por otro lado, existe una tendencia en las empresas con mayor potencial a integrar toda la cadena de valor dentro de su core de negocio. Sin embargo, como amenaza fundamental, los «megavendors» o grandes players del mercado están orientando su estrategia hacia el smart data citizen.

					PASO 3

					Analiza qué cambios están sucediendo en lo que respecta a la demanda, qué cambios de comportamiento, nuevas pautas de consumo, nuevos hábitos, etc., podrían convertirse en una oportunidad para tu proyecto.

				
			
				Para este punto del Mapa del Entorno, CARTO podría aprovechar la necesidad que existe en el mercado de una mayor conectividad e integración de las diferentes fuentes de datos para tomar decisiones, el hecho de que cada vez más se tiende y se exige una mayor transparencia y consumo de datos abiertos y de que las empresas demandan cada vez más que las apps profesionales o de uso empresarial sean tan versátiles, flexibles en uso y potentes como las apps de consumo masivo.

				Si lo observas, con el Mapa del Entorno detectamos oportunidades (sumando todas las tendencias en positivo) y amenazas (sumando todas las tendencias en negativo), con lo que habremos realizado un análisis externo para el proyecto. Es el primer paso para la realización de un análisis DAFO con el que reflexionar sobre las debilidades y las fortalezas que tenemos para aprovechar las oportunidades (+) y hacer frente a las amenazas (-) detectadas con el Mapa del Entorno.
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					ANÁLISIS DAFO

					El análisis DAFO te ayudará a ordenar qué acciones estratégicas deberás realizar para aprovechar las oportunidades, hacer frente a las amenazas, reforzar las fortalezas y tener cuidado con las debilidades.

					TIEMPO ESTIMADO

					60-120 minutos

					N.º DE PERSONAS

					Equipo fundador, mentor y algún experto que pueda validar los datos

					MATERIALES

					_Plantilla DAFO

					_Notas adhesivas

					_Buena dosis de autocrítica
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					PASOS

					PASO 1

					Recopila todas las amenazas (-) y oportunidades (+) que habías detectado anteriormente en el mapa del entorno y sitúalas en el correspondiente cuadrante de la plantilla DAFO.

					Como verás en el caso de CARTO, aquellas notas adhesivas que pueden interpretarse como oportunidades y amenazas indistintamente las colocamos en la frontera que separa ambos cuadrantes dentro del DAFO.

					PASO 2

					Piensa en las fortalezas que tiene tu proyecto para hacer frente a las amenazas y aprovechar esas oportunidades (equipo, método, timing, tecnología, recursos, experiencia, contactos, etcétera).

					Para CARTO, la facilidad de uso de su interfaz, el elevado rendimiento del software, la flexibilidad de despliegue del mismo y su programa de partners para poder implementar soluciones en numerosos ámbitos de actuación son sus principales fortalezas.

					PASO 3

					Considera qué debilidades tiene tu proyecto, qué aspectos deberías potenciar para poder seguir siendo competitivo.

				
			
				En el caso de CARTO, quieren potenciar el servicio ofrecido, su integración con otras herramientas del mercado, aportando soluciones en toda la cadena de valor de la toma de decisiones basadas en «location intelligence».
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