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B I K  S C A L E

HERRAMIENTAS
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Es un ecosistema con una filosofía, método y unas herramientas

interdependientes que permiten entender, crear y construir oportunidades

de mercado traducibles en modelos de negocio para los diferentes niveles 

de actuación (Empresa, Unidades de Negocio, Productos/Servicios y 

Atributos).

Las conclusiones parciales en cada una de las fases y herramientas del 

proceso, generan un marco estratégico  estructurado desde la concepción 

hasta la implementación del proyecto; permitiendo la trazabilidad e 

interacción en equipos multidisciplinares de proyecto durante cualquier 

punto de las fases de desarrollo.

HERRAMIENTAS
B IK  SCALE

Tendencias en 
la Oportunidad

Valoración de 
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Oportunidad
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Oportunidad
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Abstracción

Actor/Customer
Journey
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Benchmark

Definición
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Red de Valor
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Evolución
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Evolución
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Kick-Off
Factores de éxito

Prototipado

Ponderación

Test de Usuario

Matriz MPV

Productivizar
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¿ Q U É E S ?

En sus inicios el kick-off era  una reunión
muy estructurada que ha ido evolucionando  
en su importancia y trascendencia hasta
adquirir forma de herramienta. Es un 
hito clave del proceso.

O B J E T I V O

Plasmar los objetivos directos e 
indirectos del proyecto, el equipo y los 
recursos de que  se dispondrán para 
llevarlo a cabo, así como  el calendario 
que se ha de seguir con cada  una de 
las subetapas o hitos correctamente  
identificados.
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F a c t o r e s “ s i ne q u a n o n ” r e l a c i o n a d o s c o n el p r o y e c t o

Ej.: abrir nuevos canales, targets, timing, capex, volumen de negocio,

rentabilidades, share de mercado, N.º de productos, posicionamiento,  escenarios, 

generación de nuevos empleos...

Fa c t o r e s D i r e c t o s F a c t o r e s  I n d i r e c t o s

F a c t o r e s  d e s e a b l e s  r e l a c i o n a d o s  c o n  l a  o r g a n i z a c i ó n / p r o y e c t o

Ej.: aprender metodología de innovación, demostrar a la organización  capacidades, 

construir un caso de éxito, crear herramientas para la  difusión del caso, RSC…

M O D O  D E  U S O  

01. Lista los objetivos directos que se han de cumplir para que el proyecto sea exitoso.

Ordena los objetivos directos por importancia o prioridad.

Contrasta los objetivos con otros participantes del proyecto (si los hubiera) y evalúa si son realizables.

Repite el proceso para los factores de éxito indirectos (aquellos que estaría bien tener pero que no determinan el éxito o 

fracaso del proyecto).

Lista los objetivos en cada entregable del proyecto y evalúa la alineación del trabajo a los mismos.

Los objetivos se pueden reevaluar, comprobar su vigencia y actualizar si ha habido cambios significativos en 

los condicionantes o en los criterios de los clientes del proyecto.

Reflexiona sobre los factores de éxito como parte fundamental durante la herramienta valoración de los escenarios.

02. 

03. 

04. 

05. 

06. 

07. 
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Factores  “s ine qua non” re lacionados  con e l  proyecto

Ej.: abrir nuevos canales, targets, timing, capex, volumen de negocio, rentabilidades,  

share de mercado, N.º de productos, posicionamiento, escenarios, generación de
nuevos empleos...

Factores  deseables  re lacionados  con la  organizac ión/proyecto

Ej.: aprender metodología de innovación, demostrar a la organización capacidades,  

construir un caso de éxito, crear herramientas para la difusión del caso, 
RSC…

Directos In d i re c tos  

FACTORES DE ÉXITO DEL PROYECTO


