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Caso de estudio 

INTRODUCCIÓN

Fiel al principio de que todo el contenido de este proyecto sea
aplicable a las empresas que tengan acceso al mismo, he creído
que lo mejor era que los Casos de Estudio estuviesen basados
en mi trabajo real con empresas de la Comunitat Valenciana.

Así puedo garantizar (porque lo he desarrollado yo) que es
posible llevar a la práctica cada una de las fases y tareas que te
vas a encontrar en las siguientes páginas.

FILOSOFÍA DE LOS CASOS

El objetivo de este caso no es mostrar el uso de todas la
herramientas propuestas.

En este caso vas a poder ver cómo se se aplican las fases de
Comprensión del Presente y Conversaciones con el futuro que
son parte de la secuencia clave del proceso de transformación,
crecimiento y hackeo que da soporte a este proyecto.

CONTENIDO DE ESTE CASO

Hace unos años el CEO de este empresa se puso en contacto conmigo
para redefinir la estrategia de la organización con el objetivo de crear
un valor excepcional para sus clientes en un marco de alta
incertidumbre.

Lo que vas a poder ver en este caso son los esquemas de trabajo y
algunas de las conclusiones del Equipo de Reflexión Estratégica,
resultado de tres intensas sesiones en las que se abordaron las fases de
Comprensión del Presente y Conversaciones con el Futuro de la
organización. Tras cada sesión, una por mes, el equipo facilitador
valorizaba el trabajo de reflexión que era usado en la siguiente sesión
de trabajo.

El contenido de estas páginas se corresponde a un período de tiempo
de cuatro meses, de septiembre a diciembre. Su continuación sería el
comienzo de la fase de Deconstrucción de la Organización que no está
incluida en este caso.

QUÉ TE VAS A ECONTRAR EN ESTE CASO

Introducción
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Caso de estudio Propósito, Visión, Misión

Comprender el presente
Agenda Sesión 01 día 1 y 2
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AGENDA DE TRABAJO

TRABAJO MODELO DE NEGOCIO AGREGADO

D1

TRABAJO MODELO DE NEGOCIO DESAGREGADO (UMN)

D2

OBJETIVOS:
Comprender tanto el modelo de negocio actual, entendido como la combinación de varios que sumados forman hoy nuestra Propuesta de Valor,
así como el entorno externo concebido como un espacio de diseño para poder reflexionar sobre el futuro.

Caso de estudio Comprender el presente

MAPA PMC

FICHA MODELO DE NEGOCIO AGREGADO

ESCENARIO ESTRATÉGICO
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
El primer día de trabajo tiene como objetivo la visualización, comprensión y ubicación en el Mapa de Modelos de
Negocio por parte del Equipo de Reflexión Estratégica, de todos los modelos de negocios que conforman el
actual portafolio de la empresa.

Caso de estudio Comprender el presente

AGENDA MAÑANA DIA 1

I

9:00 10:00 11:00 12:00 13:00 14:00

I Inception. Para qué estamos aquí
Roadmap y objetivos

Formación ideas clave de trabajo con las 
herramientas que se van a usar:
• Lienzo de modelo de negocio
• Evaluación y Amenazas
• Ficha Modelo de Negocio UMN
• Mapa Modelos de Negocio

Break

En grupos de cinco personas vamos a 
trabajar sobre cada uno de los modelos 
de negocio del portafolio actual
Secuencia (30´)
5´ Responsable presenta

20´ Trabajo con herramientas 
Ubicar en Mapa Modelos Negocio

5´ break

BLOQUES DE LA AGENDA

D1

5’ 20’ 5’ x5F D
A

Portafolio
Material adicional relevante
Cuestionario Estrés
Ficha Modelo de Negocio UEM

9:30 10:30 11:30 12:30 13:30

AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
El primer día de trabajo tiene como objetivo la visualización, comprensión y ubicación en el Mapa de Modelos de
Negocio por parte del Equipo de Reflexión Estratégica de todos los modelos de negocios que conforman el
actual portafolio de la empresa.

Caso de estudio Comprender el presente

AGENDA TARDE DIA 1BLOQUES DE LA AGENDA

15:00 16:00 17:00 18:00 19:00

5’ 20’ 5’ x4 5’ 20’ 5’ x4
Portafolio
Material adicional relevante
Cuestionario Estrés
Ficha Modelo de Negocio UEM

Portafolio
Material adicional relevante
Cuestionario Estrés
Ficha Modelo de Negocio UEM

Break

Trabajo sobre cada uno de los modelos de 
negocio del portafolio actual
Secuencia (30´)
5´ Responsable presenta

20´ Trabajo con herramientas 
Ubicar en Mapa Modelos Negocio

5´ break

Trabajo sobre cada uno de los modelos de 
negocio del portafolio actual
Secuencia (30´)
5´ Responsable presenta

20´ Trabajo con herramientas 
Ubicar en Mapa Modelos Negocio

5´ break

15:30 16:30 17:30 18:30 19:30

D1
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
El primer día de trabajo tiene como objetivo la visualización, comprensión y ubicación en el Mapa de Modelos de
Negocio por parte del Equipo de Reflexión Estratégica de todos los modelos de negocios que conforman el
actual portafolio de la empresa.

Caso de estudio Comprender el presente

AGENDA TARDE DIA 1BLOQUES DE LA AGENDA

15:00 16:00 17:00 18:00 19:00

5’ 20’ 5’ x4 5’ 20’ 5’ x4
Portafolio
Material adicional relevante
Cuestionario Estrés
Ficha Modelo de Negocio UEM

Portafolio
Material adicional relevante
Cuestionario Estrés
Ficha Modelo de Negocio UEM

Break

Trabajo sobre cada uno de los modelos de 
negocio del portafolio actual
Secuencia (30´)
5´ Responsable presenta

20´ Trabajo con herramientas 
Ubicar en Mapa Modelos Negocio

5´ break

Trabajo sobre cada uno de los modelos de 
negocio del portafolio actual
Secuencia (30´)
5´ Responsable presenta

20´ Trabajo con herramientas 
Ubicar en Mapa Modelos Negocio

5´ break

15:30 16:30 17:30 18:30 19:30

D1
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
El primer día de trabajo tiene como objetivo la visualización, comprensión y ubicación en el Mapa de Modelos de
Negocio por parte del Equipo de Reflexión Estratégica de todos los modelos de negocios que conforman el
actual portafolio de la empresa.

Caso de estudio Comprender el presente

RESULTADOS OUTPUTS ESPERADOS TRAS EL DÍA 1RESULTADO

Una Ficha de Modelo de Negocio UMN
para cada una de las unidades del portafolio
actual de la organización

El Mapa de Modelos de Negocio con las 
fichas de cada UMN ubicadas

Conversación sobre el portafolio actual de la 
organización

MAPA RIESGO DISRUPCIÓN 

D1
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
En el segundo día de esta etapa, el objetivo es trabajar con lo que denominamos el modelo de negocio
agregado de la empresa y su contexto como punto de partida del trabajo posterior.

Caso de estudio Comprender el presente

OUTPUT ESPERADO. COMPRENSIÓN MODELO DE NEGOCIO AGREGADOPUNTO DE PARTIDA

Cómo lo vamos a hacer:
El Equipo de Reflexión Estratégica va a trabajar
sobre el contexto, las amenazas y la evaluación del
modelo de negocio agregado de la organización.
Entiendo por modelo agregado el que surge de
“sumar” los modelos de las unidades del portafolio
analizados anteriormente.

Vamos a usar las mismas herramientas que en el día
anterior pero con un zoom de la organización
global.

TRABAJO MODELO DE NEGOCIO AGREGADO DE LA ORGANIZACIÓN

MAPA PMC

FICHA MODELO DE NEGOCIO AGREGADOESCENARIO ESTRATÉGICO

D2
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
Teniendo presente el Mapa de Modelos de Negocio, realizado el día anterior, el equipo de reflexión estratégica
va a trabajar sobre el valor entregado, el Escenario Estratégico del Sector y someter a estrés al modelo de
negocio agregado de la organización para obtener su ficha de Modelo de Negocio.

Caso de estudio Comprender el presente

AGENDA MAÑANA DIA 2
9:00 10:00 11:00 12:00 13:00 14:00

BLOQUES DE LA AGENDA

A
PMC F D

A
Portafolio
Material adicional relevante
Mapa PCM
Escenario Estratégico

Portafolio
Material adicional relevante
Cuestionario Estrés
Ficha Modelo de Negocio agregado

Daily meeting
Roadmap, objetivos del día, dudas, etc.

Break

El equipo de reflexión estratégica crea el
Mapa PMC del actual portafolio de la 
organización  construye el primer 
Escenario Estratégico del Sector

Formación ideas clave Mapa Pionero-
Colono- Migrante y Escenario Estratégico

El equipo de reflexión estratégica: 
• Evalúa el modelo de negocio de la 

organización y sus amenazas
• Formula escenarios futuros (que pasa 

si..)
• Crea la ficha de modelo de negocio
• Crea el Mapa de Modelos de Negocio 

finalA
Lecciones aprendidas
Roadmap y objetivos hasta siguiente 
sesión.

9:30 10:30 11:30 12:30 13:30

D2
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
En el segundo día de esta etapa el objetivo es trabajar con lo que denominamos el modelo de negocio
agregado de la empresa y su contexto como punto de partida del trabajo posterior

Caso de estudio Comprender el presente

RESULTADOS OUTPUTS ESPERADOS TRAS EL DÍA 2RESULTADO

TRABAJO MODELO DE NEGOCIO AGREGADO DE LA ORGANIZACIÓN

MAPA PMC

FICHA MODELO DE NEGOCIO AGREGADOESCENARIO ESTRATÉGICO

El Mapa Pioneros-Migrantes-Colonos del 
modelo de negocio agregado de la 
organización

El Escenario Estratégico del sector donde 
compite la organización

Conversación sobre el contexto competitivo 
y evaluación del modelo de negocio 
agregado de la organización

PMC

Una Ficha de Modelo de Negocio agregado 
de la organización

D2
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Caso de estudio Propósito, Visión, Misión

Comprender el presente
Resultados Sesión 01 día 1 y 2
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VISIÓN MAPA PIONEROS-MIGRANTES-COLONOS 

Caso de estudio 

A B C D E F G H I J K L M

INTRODUCCIÓN MADURO DECLIVE
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Comprender el presente
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RESULTADOS SERVQUAL

Caso de estudio 

VERSATILIDAD

CAPACIDAD 
DE 

ADAPTACIÓN

ENTIENDEN LO 
QUE 

NECESITAMOS

UNA BUENA 
EXPERIENCIA

EXPERTISE

DESVIACIÓN 
PRESUPUESTO

CAPACIDAD 
DE 

ADAPTACIÓN

ENTIENDEN LO 
QUE 

NECESITAMOS

LENTOS

ESTRICTOS

PROPUESTA 
DE VALOR?

POCO 
ÁGILES

CORREO
+ 24 
HRS?PROFESIONALIDAD

Comprender el presente
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MAPA DE RETOS

Caso de estudio Comprender el presente

CREAR 
VALOR

RETENER
TALENTOATRAER

TALENTO

GESTIONAR 
PORTAFOLIO

FIDELIZAR
CLIENTES

COSTES DE 
CAMBIO

COMPRENDER 
CONTEXTO

COMPETENCIA

TENDENCIAS

CAPTURAR 
VALOR

UN

TRANSFORMAR 
CONOCIMIENTO 

EN VALOR

PROTECCIÓN
TECNOLOGÍA

COMPRAS 
RECURRENTES MAXIMIZAR

CAPTURA
VALOR

SER
REFERENCIA

TECNOLÓGICA

NOSOTROS

GESTIONAR 
PORTAFOLIO

MAXIMIZAR
CAPTURA

VALOR

Mercado

IDENTIFICAR
VALOR

PONER VALOR
EN MERCADO

COMPRENDER 
CONTEXTO

VELOCIDAD
AJUSTE

ATENCIÓN
CLIENTES

Organización
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MATRIZ DE RETOS. PRIORIZACIÓN

Caso de estudio Comprender el presente

POSICIONAR 
MARCA

FIDELIZAR
CLIENTES

COSTES DE 
CAMBIO

COMPRAS 
RECURRENTES

ATRAER
TALENTO

RETENER 
TALENTO

REFERENCIA
TECNOLÓGICAPROTECCIÓN

TECNOLOGÍA

MAXIMIZAR 
CAPTURA DE 

VALOR

TRANSFOR.
CONOC. EN 

VALOR

CONTEXTO GESTIÓN 
PORTAFOLIO

PONER 
VALOR EN 
MERCADO

COORDINAC.

IDENTIFICAR 
VALOR

ATENCIÓN
CLIENTES
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RETOS

Caso de estudio Comprender el presente

RETO DESCRIPCIÓN SOLUCIÓN
RETO 01.
COORDINACIÓN Y ALINEACIÓN

COORDINAR LAS UNIDADES DE NEGOCIO PARA SER MÁS 
EFICIENTES, CREAR MÁS VALOR PARA NUESTROS CLIENTES Y 
CAPTURAR MÁS VALOR PARA LA ORGANIZACIÓN

RETO 02.
IDENTIFICACIÓN DEL VALOR

IDENTIFICAR EL VALOR ESPERADO (BENEFICIOS ESPERADOS) 
POR NUESTROS CLIENTES DE MANERA AJUSTADA Y A TIEMPO

RETO 03.
ATENCIÓN CLIENTES

CREAR ESE VALOR EXCEPCIONAL QUE ESTAMOS BUSCANDO
PASAR DE PRODUCTO/SERVICIO A EXPERIENCIA
REDUCIR EL IMPACTO DE LA POSIBLE COMPETENCIA
COMPRENDERLES MEJOR POSICIONAR EN LA MENTE DE 
NUESTROS CLIENTES
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Caso de estudio Propósito, Visión, Misión

Conversar con el futuro
Agenda Sesión 02 día 1 y 2
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
Vamos a generar, agrupar, seleccionar y valorar ideas para la resolución de los retos planteados tras las
primeras sesiones.

Caso de estudio Conversar con el futuro

AGENDA MAÑANA DIA 1

I

9:00 10:00 11:00 12:00 13:00 14:00

I
BLOQUES DE LA AGENDA

Inception. Para qué estamos aquí
Roadmap y objetivos

Warm up puesta en común:
Mapa de estrés
Retos de la organización

Break

Cómo podríamos...
Ideas para resolver los retos planteados
Secuencia (para cada reto)

• Generación
• Agrupación
• Selección (votación)
• Valorización

60 minutos x reto

?

4x4x
4

Mapa de Retos
Ficha de Retos
Mapa Innovación-Aplicabilidad

?

9:30 10:30 11:30 12:30 13:30

D1
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Caso de estudio Conversar con el futuro

AGENDA TARDE DIA 1BLOQUES DE LA AGENDA

15:00 16:00 17:00 18:00 19:00Warm up puesta en común:
Mapa de estrés
Retos de la organización

Break

Cómo podríamos...
Ideas para resolver los retos planteados
Secuencia (para cada reto)

• Generación
• Agrupación
• Selección (votación)
• Valorización

60 minutos x reto

? ?

4x4x
4

?

4x4x
4

Mapa de Retos
Ficha de Retos
Mapa Innovación-Aplicabilidad

Mapa de Retos
Ficha de Retos
Mapa Innovación-Aplicabilidad

15:30 16:30 17:30 18:30 19:30

D1

AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
Vamos a generar, agrupar, seleccionar y valorar ideas para la resolución de los retos planteados tras las
primeras sesiones.



1919

AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
En la primera parte de la mañana vamos a seguir con el proceso de generar, agrupar, seleccionar y valorar
ideas para la resolución de los retos planteados tras las primeras sesiones.
Después, trabajaremos el Escenario Estratégico y Mapa Pioneros-Migrantes más desarrollado que en la
primera sesión.

Caso de estudio Conversar con el futuro

AGENDA MAÑANA DIA 2
9:00 10:00

9:30
11:00

10:30
12:00

11:30
13:00

12:30
14:00

13:30

BLOQUES DE LA AGENDA

R Roadmap y objetivos del día

Break

El equipo de reflexión estratégica crea el
Mapa PCM del actual portafolio de la 
organización y construye el primer 
Escenario Estratégico del Sector

A Lecciones aprendidas
Roadmap y objetivos hasta siguiente 
sesión

Cómo podríamos...
Ideas para resolver los retos planteados
Secuencia (para cada reto)

• Generación
• Agrupación
• Selección (votación)
• Valorización

60 minutos x reto

? R A?

4x4x
4

PMC
Portafolio
Material adicional relevante
Diagnóstico Plan competidores
Mapa PCM
Escenario Estratégico

D2
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Caso de estudio Propósito, Visión, Misión

Conversar con el futuro 
Resultados Sesión 02 día 1 y 2
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ALTO COSTE/BAJO BENEFICIO ALTO COSTE/ALTO BENEFICIO

BAJO COSTE/BAJO BENEFICIO BAJO COSTE/ALTO BENEFICIO

ANÁLISIS COSTE BENEFICIO DE LAS IDEAS

Caso de estudio 

RETO 01 COORDINACIÓN Y ALINEACIÓN

FUSIONAR ÁREAS 
DE CONOCIMIENTO 

Y NEGOCIO EN 
ESTRUCTURAS 

ÚNICAS CON UN 
ÚNICO LÍDER

CREACIÓN DE 
PUESTOS 

TRANSVERSALES 
QUE VELEN POR 
LA INTEGRACIÓN 

DE VALOR Y EL 
INTERÉS GENERAL

ROTATORIOS

ESTRATEGIA DE 
ACTUACIÓN CLARA 

Y GLOBAL PARA 
AGILIZAR TOMA DE 

DECISIONES Y 
ALINEACIÓN

DEFINICIÓN Y 
REMUNERACIÓN 
POR OBEJTIVOS 
COMUNES EN 

ÁREAS DISTINTAS

OBJETIVOS 
COMPARTIDOS 

ENTRE 
PERSONAS,CLIENTES, 

MERCADOS, 
CONOCIMIENTOS

CAMBIAR 
ESTRUCTURA 
COMERCIAL

NEGOCIOS INNO
GRANDES EMPRESAS

…

GENERAR EQUIPOS O 
POLOS DE 

INNOVACION ENTRE 
UNA O VARIAS UNS Y

OBJETIVOS, 
MÉTRICAS 
COMUNES 

PRIORIZADAS, 
INDICADORES 

DE 
CONTRIBUCIÓN

EQUIPOS MIXTOS Y 
LIDERAZGO 

COMPARTIDO
REESTRUCTURACIÓN

REDUCIR UNS
CREAR TASK 

FORCE (SPIN OFF) 
INTER ÁREAS SEMI 

PERMANENTES 
QUE GENEREN 

NEGOCIO 

CAMBIO DE 
ESTRUCTURA TASK 

FORCES DE 
DESARROLLO 
K+MERCADO

EQUIPO DE VENTA 
Y PROD. DIRECTA

Conversar con el futuro
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ALTO COSTE/BAJO BENEFICIO ALTO COSTE/ALTO BENEFICIO

BAJO COSTE/BAJO BENEFICIO BAJO COSTE/ALTO BENEFICIO

Caso de estudio 

RETO 02 IDENTIFICAR VALOR

PROCESO LEAN
VALIDACIÓN DE 

CADA PASO

IDEACIÓN 
COCREACIÓN 

PERIÓDICA CON 
CLIENTES 

STREAMING

DESAPRENDER 
IR SIN 

PREJUICIOS A 
REUNIONES 

CON CLIENTES

OFRECER 
SOLUCIÓN AL 

PROBLEMA NO LA 
MAYOR 

TECNOLOGÍA 
POSIBLE 

INNOVACIÓN 
INCREMENTAL

TRAZABILIDAD DE 
LA PROPUESTA DE 
VALOR EN TODOS 

LOS PROCESOS 
(OFERTAS, 

DESARROLLO, 
ETC,.)

PROBAR A 
VENDER AUN 

NO 
TENIÉNDOLO 
TODO ATADO

RECOGIDA 
SISTEMÁRTICA 
INCLUYENDO 
ESTANCIAS 

PREGUNTAR A 
NUESTROS 

CLIENTES QUÉ 
ESTÁN 

SACANDO

QUÉ 
EXPECTATIVAS 
TIENEN? XP?
POR QUÉ NO 
HAN IDO A 

OTRO

ANÁLISIS DE LA 
CADENA DE 

VALOR E 
INGRESOS DEL 

CLIENTE Y 
METERNOS

ANÁLISIS DEL 
IMPACTO 

PRESENTE Y 
FUTURO DE 
NUESTROS 
PROYECTOS

ANALIZAR 
POTENCIALES 

CLIENTES.
QUÉ 

QUERRÍAN?

GENERAR CURVA 
DE VALOR DE 

NUESTROS 
PROYECTOS DE 

FORMA DINÁMICA 
PARA ADAPTAR EL 

PORTAFOLIO

OBSERVATORIO 
DE ANÁLISIS DE 
TENDENCIAS EN 
EL IMPACTO DEL 

NEGOCIO DE 
NUESTROS 
CLIENTES

LIGAR EL 
DESEMPEÑO A 

LA 
IDENTIFICACIÓN 
DE VALOR PARA 

LA EMPRESA

REVISIÓN CRÍTICA 
DE PORTAFOLIO 
COMPLETO CON 

NUEVO 
PLANTEAMIENTO 

DE HOJAS DE RUTA 
COMBINADAS

DECISIONES CON 
RESPECTO A LA 
OPERATIVA SE 

TOMEN FUERA DE 
COMITÉ DE 
DIRECCIÓN

ASUNCIÓN DE 
LIDERAZGO Y 

RESPONSABILIDAD 
INHERENTE AL 

CARGO

Conversar con el futuro

ANÁLISIS COSTE BENEFICIO DE LAS IDEAS
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ANÁLISIS COSTE BENEFICIO DE LAS IDEAS

Caso de estudio 

RETO 03 ATENCIÓN CLIENTES

DIMENSIÓN 
ADECUADA DE LAS 

UNIDADES DE 
NEGOCIO

VALORIZAR MARCA 
COMO VALOR 
RECONOCIBLE 

PARA EL CLIENTE DE 
NUESTROS 
CLIENTES

SISTEMATIZACIÓN 
RECOGIDA DE VALOR 
DE FORMA ASÉPTICA 

RELACIONADA CON LA 
PROPUESTA DE VALOR 

ESPERADA Y 
ENTREGADA

USAR ERP Y 
EXPLOTAR INFO 
POR PARTE DE 

TODOS AIDI 
AMD

TRIAJE CLIENTES

MÉTRICAS 
DURANTE Y 

POST PROYECTO
ACCIONES

PROCEDIMIENTO CON 
SEGMETACIÓN

UN CLIENTE UNA 
PERSONA DE 
REFERENCIA

SISTEMATIZAR 
SERVICIOS 
PREMIUM

MEJORAR LA 
SEGMENTACIÓN DEL 

CLIENTE
A- MIMAR

B- ABANDONAR
C- VENDER

VENDER+FEEDBACK

ENTENDER MOTIVOS Y 
EXPECTATIVAS DEL 

CLIENTE. SER CRÍTICOS 
CON SUS PETICIONES. 

ESPERA LA MEJOR 
SOLUCIÓN NO LA SUYA

SEGMENTAR PARA 
OFRECER  

EXPERIENCIAS 
DIFERENCIADAS 

DESDE MUY 
BUENA HASTA 

PREMIUM

AGILIZAR 
RESPUESTA A 

CLIENTES A TRAVÉS 
DE PAQUETES 

ESTANDARIZADOS
DE PRECIOS Y 

PLAZOS

USAR LEAN 
STARTUP

INVOLUCRAR A 
CLIENTES 

SELECCIONADOS 
PARA INICIATIVAS 

WIN WIN

ANÁLISIS 
EXPERIENCIA 

CLIENTE EN TODA 
NUESTRA RELACIÓN

Conversar con el futuro

ALTO COSTE/BAJO BENEFICIO ALTO COSTE/ALTO BENEFICIO

BAJO COSTE/BAJO BENEFICIO BAJO COSTE/ALTO BENEFICIO

EXPERIENCIA
INMERSIÓN EQUIPO

PROCESO LEAN
DEMO DAYS

ACOMPAÑAMIENTO 
CLIENTES

TODOS SOMOS 
RESPONSABLES DE 
ATENCIÓN CLIENTE 

ESTABLECER 
OBJETIVOS A 

TODOS AL 
RESPECTO

DEFINIR 
INDICADORES 

DE GESTIÓN DE 
LA CALIDAD DE 
LA ATENCIÓN
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Caso de estudio Propósito, Visión, Misión

Conversar con el futuro
Agenda Sesión 03 día 1 y 2
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OBJETIVOS:
Formular el modelo de negocio actual y reflexionar sobre posibles modelos de negocio en el futuro H2 y H3
para establecer retos que posteriormente se puedan transformar en acciones.

Caso de estudio Conversar con el futuro

AGENDA MAÑANA DIA 1
9:00 10:00

9:30
11:00

10:30
12:00

11:30
13:00

12:30
14:00

13:30

BLOQUES DE LA AGENDA

I H1-H2-H3
H1

Lienzo de Modelo de Negocio en blanco

I Inception. Para qué estamos aquí
Roadmap y objetivos

Warm up puesta en común:
Resultados y acciones propuestas
Escenario Estratégico

Break

Presentación Servqual
Ideas clave para trabajar con horizontes

Hn

Cada mesa del Equipo de Reflexión va a
visualizar su modelo de negocio actual de 
la organización
Puesta en común. Consenso

H1

D1

AGENDA DE TRABAJO
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AGENDA DE TRABAJO

OBJETIVOS:
Formular el modelo de negocio actual y reflexionar sobre posibles modelos de negocio en el futuro H2 y H3
para establecer retos que posteriormente se puedan transformar en acciones.

Caso de estudio Conversar con el futuro

AGENDA TARDE DIA 1BLOQUES DE LA AGENDA

15:00 16:00
15:30

17:00
16:30

18:00
17:30

19:00
18:30 19:30

Lienzo de Modelo de Negocio en blanco

H1-H2-H3

H2
Lienzo de Modelo de Negocio en blanco

H3

H1-H2-H3
Break

Ideas clave para trabajar con horizontes

Cada mesa del Equipo de Reflexión va a
visualizar el Horizonte 2 del modelo de 
negocio de la organización
Puesta en común. Consenso

H2

Hn

Ideas clave para trabajar con horizontes

H3

Hn

Cada mesa del Equipo de Reflexión va a
visualizar el Horizonte 3 del modelo de 
negocio de la organización
Puesta en común. Consenso

D1
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OBJETIVOS:
En la primera parte de la mañana vamos a seguir con el proceso de generar, agrupar, seleccionar y valorar
ideas para la resolución de los retos planteados tras las primeras sesiones.
Después trabajaremos el Escenario Estratégico y Mapa Pioneros-Migrantes más desarrollado que en la
primera sesión.

Caso de estudio Conversar con el futuro

AGENDA MAÑANA DIA 2
9:00 10:00 11:00 12:00 13:00 14:00

BLOQUES DE LA AGENDA

R A?

4x4x
4

Retos identificados 
anteriormente para H2

Lienzos de Modelo de Negocio
Rellenos en fases anteriores

R Roadmap y objetivos del día

Break

Priorización de los retos. Producto o 
servicio como base Concurso

A Lecciones aprendidas
Roadmap y objetivos hasta siguiente 
sesión

Cómo podríamos...
Ideas para resolver los retos planteados 
en los horizontes H2 y H3 (especialmente 
H2)
Secuencia (para cada reto)

• Generación
• Agrupación
• Selección (votación)
• Valorización

60 minutos x reto

?

9:30 10:30 11:30 12:30 13:30

D2

AGENDA DE TRABAJO
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Caso de estudio Propósito, Visión, Misión

Conversar con el futuro 
Resultados Sesión 03

Roadmap siguientes acciones
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RESULTADOS TRAS LAS SESIONES DE TRABAJO

Caso de estudio Conversar con el futuro

DICIEMBRE ENERO

CONCLUSIONES 
CONVOCATORIA C

RETOS CONCURSO

EQUIPOS VALOR
SESIÓN 1 EQ VAL

RESOL. CONCURSO
SESIÓN 2 EQ VAL
SESIÓN 1 EQUIPO

SESIÓN 3 EQ VAL
SESIÓN 2 EQUIPO

FEBRERO

MEETUPs
SESIÓN 4 EQ VAL
SESIÓN 3 EQUIPO

SESIÓN 5 EQ VAL
SESIÓN 4 EQUIPO

SESIÓN 6 EQ VAL
SESIÓN 5 EQUIPO

SESIÓN 7 EQ VALSESIÓN 6 EQUIPO

CIERRE CONV C

DICIEMBRE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO

RETOS H2 / H3

CONCURSO EQUIPOS

MEET UPS

VALOR PERCIBIDO PORTAFOLIO

LABS CLIENTES FOROS

TRABAJO EQUIPO CONCURSO – SECUENCIA SPRINT 

LECCIONES

COORDINACIÓN

VALOR ENTREGADO
EXPECTATIVAS

EXPLICITACIÓNY TRÁFICO 
CONOCIMIENTO

CO CREACIÓN

ESTADO DEL ARTE
(contexto)

Integración desde cero. Alineamiento

Valor actual vs esperado
Gestión del portafolio

Construir valor conjunto

Qué No sabemos que sabemos

Qué está pasando por ahí

R-1

R-2-3-4-5

R-2-3

R-6

R-6









METODOLOGÍAFINANCIA COORDINA

CASO DE ESTUDIO
COMPRENDER EL PRESENTE Y 
CONVERSAR CON EL FUTURO


