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Agenda

1 ¿Sobre que hipótesis has construido el futuro de 
tu empresa o proyecto?
La tecnología como potenciador del valor.

2 Lean IT. ¿Qué es y qué no?
El valor desde el Cliente. Identificar el flujo del valor. 

3 Gestión del valor
Procesos de soporte. Gestión ágil.

4 Conclusiones
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¿Sobre que hipótesis has construido el 
futuro de tu empresa o proyecto?

• La innovación se desplazo del producto a la organización. 
– ¿Dispone de un sistema de gestión del valor?
– ¿Qué necesidades satisface el producto?. Como el 

producto/servicio ayuda a lograr sus objetivos?
– ¿Cuánto cuesta el producto? ¿Alternativas y costos?
– ¿Qué nuevas actividades son necesarias? 
– ¿Cómo se permite la apropiación del valor? 
– ¿Cómo responde a los retos actuales? 
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Restricción (A&T&C) ► eficiencia. Entrega de Valor ► eficacia. 
Descomoditizar TI para: reducción de costos, incrementar el 
valor, reducir tiempos de espera, errores y barreras internas. 
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Cual es su nivel de conocimiento en la gestión del valor? 
• Datos ►Información ►Conocimiento (explicito) ►
• Capacidades ►Competencias ►Rendimiento (táctico)

Escasa conexión entre los gestores del producto, desarrolladores de 
clientes, proyecto y operaciones.
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• Es una filosofía de gestión. La administración eficiente busca 
mejorar la rentabilidad, disminuir los desperdicios y manejarse 
con alto nivel de ambigüedad.

• Debemos definir dónde se encuentra
la esencia del valor y actuar 
para adelgazar: estructuras, 
responsabilidades y procesos. 

Lean IT. ¿Qué es?

(1) Definir el 
valor

(2) Identificar 
el flujo

(3) Optimizar 
el flujo del 

valor

(4) Permitir 
que el cliente 
extraiga valor

(5) Buscar la 
perfección
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Existimos para entregar valor. 
La arquitectura interna 
depende de la estrategia. 
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(1) Definir el valor desde el Cliente

• El valor, solo puede definirlo el consumidor final y solamente es 
significativo cuando se expresa en términos de producto / 
servicio que satisface las necesidades del consumidor a un 
precio concreto, en un momento determinado. El valor lo crea la 
organización, desde el punto de vista del cliente. 

• La calidad es la que obtiene el que lo recibe y por lo que paga 
por la parte que les da valor. 
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Aumentar valor percibido por clientes a 
través del ciclo de vida del producto: 
Desarrollo ►Introducción ►Crecimiento
►Madurez ►Decadencia
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• Múltiples dimensiones deben transformarse: valor de la 
innovación, incremento del conocimiento y apropiación. 

• Identificar los factores de expectativas de clientes y su 
satisfacción nos permite y priorizar los  requerimientos: 
– Exige (base). ∃ ►Asumido. ∄ ►Insatisfacción.
– Espera (desempeño). ∃	►Satisfacción. ∄	►Insatisfacción.
– Descubre (exaltación). ∃	►Satisfacción. 
∄	►no causa insatisfacción.
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Desarrollo producto: Ideas ►Revisión ►Análisis de 
negocio ►Desarrollo ►Prueba mercado
►Comercializa. Veremos técnicas de apoyo.
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Sugiere reducir/priorizar requerimientos, costos y tipo de MVP.

Por que y para que? Priorizar: factores de expectativas de clientes y su 
satisfacción, considerando alineación con objetivos estratégicos, riesgos; y 
no solo: complejidad, dependencias, conocimiento, esfuerzo. Relacionado 
al negocio vs deseos, los primeros son críticos, y resto negociables.

Entusiasmo: sorprende y gusta
Desempeño: cuanto mas mejor

Básicos: deben de estar
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• Intensidad
(gravedad)

• Frecuencia
• Cobertura

(afectados)
• Beneficios

(tiempo, dinero, 
esfuerzo)

Aplicación de criterios para priorizar los requerimientos.

Aceptar Evaluar / 
Reformular

Considerar 
eliminar Eliminar
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Gestión orientada a los grupos de interés
Percepción • Las partes interesadas son una fuente de ideas.
Gama de partes 
interesadas

• Inclusivo: Muchos interesados, se consideran todos 
sus diferentes intereses y se recogen.

• Las diferentes partes interesadas están invitados 
explícitamente como co-creadores.

Valores • Equilibrio entre los tipos de intereses.
• Orientada a corto/largo plazo.
• Consideraciones éticas.

Potenciales • Resultados que benefician a 
amplia gama de interesados.

• Adecuado para desarrollo 
sostenible.
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Sugiere un nuevo enfoque en la gestión con los interesados.
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Metodología del Análisis del Valor
Pre-estudio 
(Preparación 
y orientación)

Definir el proyecto (Objeto AV), su alcance y duración
Expresa objetivos del proyecto (cuantificación) y restricciones 
(presupuesto, itinerario y alcance, calidad).
Seleccionar el equipo de trabajo
Planificar el desarrollo del proyecto

Información Recopilar toda la información externa/interna relativa
Identificar y cuantificar las necesidades de los clientes

Creativa 
(Análisis 
Funcional y 
de costes)

Llevar a cabo el análisis funcional
Contribución de funciones a satisfacción de necesidades
Analizar los costes de las funciones
Calcular los índices de valor de las funciones
Determinar los equilibrios deseados

I+D Generar ideas para incrementar el valor y agrupar alternativas
Presenta 
alternativas

Evalúa alternativas en base a criterios funcionales/económicos
Priorizar las alternativas según su valor
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Definido el concepto de valor ► sistematizar su análisis.
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Construcción continua: MVP 
centrado en las hipótesis a 
comprobar. 

Medir: establecemos métricas con las 
que valorar nuestro experimento.

Aprender: De métricas obtenemos información para mejorar. 
Pivotar: Cambio estructurado para probar nuevas hipótesis.

01:27

Sugiere ciclo acelerado: desarrollo/aprendizaje.
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(2) Identificar el flujo del valor

• Es el conjunto de tareas necesarias a ser completadas para 
entregar el producto o servicio al cliente, considerando:
– Solución de problemas, concepción, diseño, lanzamiento.
– Gestión de la información, desde el pedido a la entrega.
– Producción / Transformación física - ejecución.
– Soporte operativo
Redefinir las funciones y áreas -
procesos de la organización, de modo 
que contribuyan al valor.
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Perspectiva del cliente a través del 
diseño del mapa de experiencia.
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Cliente (1) (2) Descubre Evaluación Interacción Retención Referencia

Motivaciones y 
Dudas (3)
Contacto/medio: 
Positivo (4)
Contacto/medio: 
Negativo (4)
Momentos 
decisión / cambio 
fase y métricas(5)
Procesos 
internos (6)
Dolores y 
Oportunidades(7)

Fase
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Las necesidades del usuario deben motivar y 
condicionar el diseño. Medir, validar adecuación 
mercado - producto. Foco en  propuesta de valor: 
solución a problema y experiencia de uso.
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Gestión del Valor

• Maximizar la relación existente entre la satisfacción de las 
necesidades de los clientes internos y/o externos, y el coste:
– Entendimiento lo que pasa en tu mercado
– Adaptación del negocio a tus clientes, innova en la 

propuesta de valor
– Incorpora nuevas ideas a productos
– Impulsar el cambio
– Implementación y

apropiación del valor. 
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Gestión 
del 

Valor

Gestión 
del Riesgo 

(RM)

Gobierno 
de Valor 

(VG)
Gestión de 

Cartera 
(PM)
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Conclusiones

• ¿Cómo sobrevivir, al reto que plantea la era digital y 
transformación de los mercados? 

• La gestión de valor le ayuda a las empresas a calcular 
correctamente la generación o destrucción de valor al interior de 
éstas, identificar oportunidades de mejora, definir metas 
alienadas con el valor, apoyar la toma de decisiones, monitorear 
el desempeño, fortalecer la cultura 
organizacional, facilitar la agilidad, y 
foco en las necesidades del cliente.
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