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Bienvenida

Ad Astra Per Ardua

(A las estrellas con trabajo arduo)

Si, parece un suerio, pero eso es lo que Jeff Bezos y Elon Musk estdn empenados
en hacer: poner el homo sapiens en el espacio extraterrestre. Y, clarg, si no lo hace-
MOS CoMo especie, el planeta Tierra va a poner severos limites a nuestra expansion.

Hace 3 afos estaba en EEUU, a comienzos de septiembre de 2016 y para mi em-
presa, Babel-Team el presente no podria ser mejor.

Sin embargo, por alguna razdn que aun no consigo explicar, el éxito siempre me abre
un interrogante:
éHasta cuando el ecosistema me permitira continuar siendo exitoso?

Y una segunda pregunta:
¢Qué necesito hacer para continuar siendo exitoso?

En este e-book presentamos los hallazgos surgidos de la amplia experiencia de
dos importantes firmas de consultoria de negocios: Babel-Team y PWG - Podium
Worldwide Group que, con 3nimo colaborativo, se unen para ayudarte a “surfear”
sin riesgos, por las agitadas aguas de la disrupcion digital.
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Bienvenida

Este contenido te sera de utilidad para que puedas:

» Comprender qué es la Disrupcion Digital y su impacto en los negocios.
* Como la transformacion digital esta cambiando las empresas.

» Qué hacer para disminuir los riesgos Yy maximizar as oportunidades.

* Cémo implantar el cambio digital en tu empresa.

* Por dénde comenzar.

Para quién es este e-book:

* Empresarios interesados en el crecimiento de sus negocios.

* Profesionales responsables por planificacion estratégica.

* Gestores de innavacion digital.

* |ideres de iniciativas estratégicas

* Profesionales en empresas establecidas que ingresan a la Industria 4.0
* Profesionales interesados en innovacion digital.

* Emprendedores en busca de oportunidades de nuevos negocios.
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Prefacio

Los Tres Pilares para Triunfar en la Disrupcidn Digital

En charlas recientes con presidentes de grandes organizaciones Y con gerentes de
pequenas y medianas empresas, hemos podido extractar un conjunto de creencias
erréneas alrededor de la transformacion digital que, en esta obra ayudaremos a
clarificar.

Triunfar en los negocios de hoy, sacando el mayor provecho de las paosibilidades

que brinda el torbellino digital gue recién comienza, requiere del dominio de tres
pilares esenciales:

Estrategia

Cultura

Y aunque la gran mayoria tiende a entender gque la tecnologia es el eje de la trans-
formacion digital, nada esta mas lejos de (a realidad, como bien lo constata Gartner
cuando establece que el 46% de los CIO consideran gue la variable determinante
del éxito, es la cultura.
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Prefacio

De la misma manera, las grandes empresas promueven sus tecnologias como a
clave que llevara tu negocio a triunfar en (a Industria 4.0, ofreciendo un acompania-
miento estratégico para adaptar tu empresa a las posibilidades de su solucion.

Estudiando el contenido de este e-book evitaras los tres riesgos mas costosos que
puedes correr, cuando incursionas de lleno en la transformacion digital de tu nego-
cio.

Comprenderds por qué no existe tal cosa como la estrategia del negocio y la es-
trategia digital que la complemente. La verdad es que tu negocio solo debe tener
una ESTRATEGIA y debe ser digital, para triunfar en los mercadas con crecimiento
exponencial.

Entenderds que el papel de las tecnologias emergentes (no solo las tecnologias in-
formaticas) capaces de crear abundancia exponencial, deben seguir a tu estrategia
de negocios.

Asf las cosas, la TECNOLOGIA es la que hace posible el futuro que has definido en
tu organizacidn, una vez has realizado la reformulacion de tu modelo de negocios.
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Prefacio

“Sin embargo, los descalabros reportados
en la transformacion, cada vez coinciden en
senalar la falta de CULTURA digital, como
la variable causante del fracaso.”

Finalmente, la arista humana de esta combinacion, suele dejarse en segundo plano
y en algunos casos se espera gue @ adaptacion al nuevo escenario se de por “ge-
neracion expontanea”, sin intervencion deliberada.

Sin embargo, los descalabros reportados en la transformacion, cada vez coinciden
en senalar 3 falta de CULTURA digital, como L3 variable causante del fracaso.

Asegurando el desarrollo armonico de estos pilares:

Estrategia = Imaginando el futuro posible.
Tecnologia — Incorporando (as tecnologias que hacen posible ese futuro.
Cultura = Gente con mindset digital para hacer sostenible ese futuro.

iTu negocio triunfara en a disrupcion digital, sin la mas minima duda!
En esta guia detallaremos como puedes evitar costosos errares, brindandote una
hoja de ruta, que te indicara por donde empezar, cudl es el orden correcto para reco-

rrer el camino Y como dar los pasos necesarios...

iPara disfrutar de los desafios del torbellino que supone la disrupcion digital, en esta
apasionante época de la historia humana, que nos corresponde Vivir!
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Introduccion

Qué es la Disrupcidn Digital y Cémo Impacta Tu Negocio

Estamos delante de una de las mas grandes rupturas de (a historia de la humanidad.

A una velocidad que nos deja sin aliento, nuevas tecnologias transforman todo el
tejido de relaciones econémicas, la sociedad y el modo como vivimas, trabajamos
y consumimos.

Nada en el pasado se parece a la disrupcion digital, pues esta supera todas (as ten-
dencias anteriores en términas de velocidad, alcance y efecto sistémico.

“La combinacion tecnoldgica abre
posibilidades nunca imaginadas.”

51.41%

149.16
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Introduccion

Ademas de eso, la combinacién de tecnologias abre oportunidades nunca antes
imaginadas, en muchos ramos de negocios:

Tecnologias en la nube, inteligencia artificial, poder de procesamiento, robatica, im-
presion 3D, sensores, Blockchain, Big Data y el efecto network, van a generar pro-
ductos, servicios y modelos de negocio totalmente innovadores.

Caso Phillips: De vender lamparas a vender luz

El modelo de negocio de Phillips tradicionalmente
fue (entre otros productos) vender [dmparas con PHILIPS
un plazo de validez calculado (obsolescencia pro-
gramada), para obligar a la compra de nuevos pro-
ductos.

Para adaptarse a la feroz competencia, Phillips
maderniza su modelo de negocio, deja de vender
(dmparas y pasa a vender un servicio: iluminacion.

Por supuesto, ahora hacer ldmparas con obsolescencia planificada no es un
buen negocio, porgue las [dmparas son de su propiedad.

!
!

il

m
i

Foto del aeropuerto de Schiphol, funcionando en el modelo de iluminacién como servicio.
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Introduccion

Hou, centenares de empresas han seguido el mismo concepto para innovar sus
negocios.

Para las empresas establecidas, las innovaciones disruptivas pueden no generar
interés o0 pasan desapercibidas. Estan fuera del radar o no valen la pena.

El Framework de Peter Diamendis identifica las 6D’s de los negocios exponencia-
les, nos permite comprender el por gué de este fendmeno.

Democratizar

Desmaterializar

Disruptivo

\Ta! vez el mayor motivo por el cual

Disimulado la mayoria no consigue percibir las
rupturas que estdn por suceder

Digitalizado (&

Entre la fase D1y la D3 no vemos nada. Sin embargo, a partir de D3 el crecimiento
es exponencial y, muchas veces, ya es muy tarde para reaccionar.

Casi siempre parece mucho mas atractivo retocar el modelo de negocio actual que
ya esta probado, a crear algo nuevo.

Por eso John Cambers, de Cisco, predijo en 2015 gue el 40% de las empresas de
primera linea desaparecerian en los siguientes 10 anos, incluso a pesar de sus ini-
Ciativas de innovacian.

Y llevamos 4 anaos siendo testigos de esa realidad.
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Introduccion

Como la transformacidn digital esta cambiando las empresas

Los niveles de digitalizacion se van sucediendo de manera progresiva en (as
empresas, en tres diferentes niveles (ver figura abajo):

1. Digitalizacion de productos Y servicios.
2. Digitalizacion de procesos y decisiones.
3. Digitalizacion de modelos de negocio.

Potencial

Productos y Servicios Procesos y decisiones Modelos de Negocios digitales

Digitales i digitales:
: Productos digitales +
; - Big Data procesos digitales +
! - Industia 4.0 nuevas logica de facturacion

Transformacién en la empresa

Fuente: Digital Disruption, Von Den Eichen, Stephan (2018)
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Introduccion

Los impulsadores de esa evolucion son: Internet de las cosas (IoT), Big Data, ro-
botica, impresion 3D, las redes sociales, Internet movil e internet en la nube (cloud
computing).

Ahora es comun encontrar productos con sensores integrados como estos:
* Robot aspirador
* Cortador de césped robotizado
* Bicicleta ergonomeétrica digital
* Tractores con sensores
* Aparatos controladores de consumoa de fluidos (nafta, pesticidas)
* Zapatillas de atletismo

Estos productos generan datos y esos datos pueden ser registrados, y las mejorias
pueden ser acompanadas y compartidas en la comunidad (caso Nike+, por ejem-

plo).

Esta realidad exige, que el marketing sea completamente reinventado.

Otro nivel de la digitalizacion es la automatizacion de procesos y decisiones.

La Industria 4.0 se enfoca sobre todo en el aumento de a eficiencia. Palabras clave

como: automatizacion, gestion de logistica independiente, predictive o remote main-
tenance estan relacionadas a la Industria 4.0.
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Introduccion

4 )
Caso John Deere: Precision farming

WEATHERMAPS  \WEATHER FORECASTS
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John Deere, una empresa norteamericana con casi 200 afios de fundacion,
equipa sus maquinas con sensores.

El objetivo es apoyar al duefio del negocio en la administracion de la flota y
en la economia de combustible.

Hasta aqui John Deere estaria en la primera fase de a transformacidn digital.
Pero el Big Data es capaz de mucho mas.

Combina datos en tiempo real sobre meteorologia, condiciones del suelo y
propiedades de las plantas.

Aplicando la agricultura de precisidn (Precision Farming), con fertilizacién en
la medida justa, aplicacion exacta de pesticidas, herbicidas y la irrigacién co-
rrecta se logran aumentos impresionantes de productividad.

El aumento de eficiencia y la reduccidn de costos, sin embargo, son medidas
defensivas. Son necesarias, pero no suficientes para garantizar la competiti-
vidad de la empresa en el futuro.

Por tal razén, la digitacion de los productos y (a digitalizacion de los proce-
s0s No son suficientes para garantizar la competitividad de la empresa en el
futuro.

. J
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Introduccion

Qué hacer para disminuir los riesgos y maximizar las oportunidades

Si bien no existe una formula consagrada para disminuir los riesgos, el analisis del
modelo de pensamiento de las startups (los “jovenes” que estan en un garaje pen-
sando como van a destruir grandes empresas), permite saber exactamente qué ha-
cer para disminuir los riesgos y maximizar las oportunidades.

Una definicion de startup es: “una organizacion temporal cuyo objetivo es compro-
bar una hipdtesis y construir un modelo de negocio escalable.”

El modo mental de un equipo en una startup funciona con una maxima: “probar
rapido, errar rapido, ajustar rapido, probar de nuevo y..."

CRECIMIENTO
EXPONENCIAL

»X > »Y > »Z >

CRECIMIENTO

LINEAL
Problema - Solucién FIT Problema - Solucién FIT  Problema - Mercado FIT "1~ p

La solucién El producto El mercado comprara PIVOT
busca resolver un es la solucién para el producto para resolver
problema real? el problema real? el problema?

Por eso, algunos modelos de innavacion digital en empresas establecidas incor-
poran en sus equipos ese modelo mental, aprenden agilismo, design sprint (proto-
tipado en 4-5 dias). Otras, invierten en startups que seleccionan porque saben que
dentro de la empresa talvez sea posible digitalizar los productos y los procesas, pero
dificilmente innovaran su modelo de negocio.
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Introduccion

4 )
Caso Fabricas Nacionales de Cerveza: Espacios de Innovacion

Fabricas Nacionales de Cerveza (Uruguay), fundada en 1866 impulsa espa-
cios de innovacitn de origen externo a la empresa y publica esa novedad en
Linkedin.

. J
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Capitulo 1

Estrategia y Tecnologia

Los métodos operan comao una especie de recetas. Tienden a disminuir la incerti-
dumbre, siguiendo un camino probado por otros.

En los proximos tres capitulos veremos en 6 claves, los componentes del método

que llevara tu negocio a buen puerto, navegando en el agitado mar de los entornos
VUCA: Volatiles, Inciertos, Complejos y Ambiguos, por sus siglas en inglés.
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Capitulo 1. Estrategia y Tecnologia

Clave O1:
Imagina Futuros Posibles para promover la innovacidén digital

Llamamos a esta etapa Imaginando Futuros, siguiendo metodologias probadas por
unidades de investigacion de futuro relacionadas con las industrias del Estado de
Rio de Janeiro, Brasil que a su vez se basan en maodelos suficientemente probados
en EEUU.

1.1. Fase I: Identificar los futuros

Hemos ayudado a imaginar futuros que permitan a las organizaciones superar as
fases iniciales de la digitalizacion y las lleven a imaginar los escenarios donde pros-
perardn con modelos de negocios innovadores.

Mapear, Analizar, Conectar, Imaginar y Cuantificar los impactos y la accién nece-
saria, son las etapas por las cuales los equipos pasan en workshops intensos en
busgueda de informacion, en una experiencia de analisis de datos con mucha crea-
tividad.

Socio-cultural

5 afos

Tecnolologia | TEMA  Ambiental

Economia Politica

Roda do fut #LABTENDENDIAS
Gﬁu;of S #FUTUROSPOSSIVEIS
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Capitulo 1. Estrategia y Tecnologia

Clave O1:
Imagina Futuros Posibles para promover la innovacidén digital

Esta herramienta es una de las usadas en la fase de Impactos. (Fuente: Unidade de
Pesquisa FIRJAN, Rio de Janeiro, Brasil)

Luego de identificar los escenarios elegidos, pasamos a identificar el o los modelos
de negocio que permitirdn generar valor de forma unica con una logica de factura-
cion singular.

1.2. Fase ll: Identificar los modelos de negocio futuros

La identificacion de los modelos de negocio futuros, se logra respondiendo una se-
cuencia de interrogantes, alrededor de compaonentes coma:

1. Posicionamiento ¢Quiénes son nuestros clientes target?
¢Cudl es nuestra propuesta de valor singular?

2. Légica de Oferta ¢Con cudles ofertas implementamos nuestro
posicionamiento?
¢Cudl es el valor agregado creado por nuestras
ofertas para el cliente?
¢Coémo nuestras ofertas se diferencian de las
de la competencia de manera sustentable?

3. Cadena de agregacion ¢Cuales son nuestras competencias centrales?
de valor ¢Cuales son nuestros procesos centrales?
¢Qué es “core” y qué es “no-core”?

4. Légica de marketing ¢Caémo conseguimas/fidelizamos clientes?
¢Como llegamos a los clientes?
¢Como mantenemos nuestros clientes?

5. Légica de facturacion ¢Como funciona nuestra lagica de facturacion?
¢Cudles son nuestras fuentes de ingresos?
¢Como es nuestra estructura de costos?

Componentes de un Modelo de Negacio. Fuente: Von Den Eichen, Stephan

Todo este proceso de descubrimiento es altamente recomendado hacerlo con con-
tribuciones externas y de open Innovation.
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Capitulo 1. Estrategia y Tecnologia

Clave O1:
Imagina Futuros Posibles para promover la innovacidén digital

1.3. Fase lll: Identificar la plataforma

Una plataforma es un tipo de modelo de negocio, un tipo de logica de creacion de
valor y captura de valor que tiene una virtud: es escalable y se beneficia del “efecto
network”.

Los mercados han existido durante milenios, y aungue las propiedades de las plata-
formas nos parecen nuevas, no o son.

En tanto que las empresas de productos, como las minas de diamantes, protegen
SuUs ganancias con barreras de entrada, las empresas de plataforma obtienen ga-
nancias al facilitar la entrada, de conductores y clientes en Uber o tiendas de comer-
ciantes en Alibaba o incluso competidores en Amazon.

Los limites del mercado se desdibujan y surgen nuevos caminas hacia la supre-
macia. Los pioneros que van desde Amazon a Uber y desde Airbnb a Rappi estan
afectando a as industrias: minorista, de salud, inmobiliaria, delivery urbano, bancsa,
alojamiento, acero, y mercados laborales.

Las empresas predominantes hoy deben lidiar con la prediccién del cambio (estu-
diar el futuro e imaginar los escenarios) y la comprensién de los modelos de nego-
cios de la red, para configurar sus propias estrategias de plataforma.

La comprension y la estrategia comienzan con una nueva logica.

En los ultimos dos arfos, el impacto de las “plataformas” ha sido amplia-
mente discutido desde numerosos angulos, a medida gue las empresas compren-
den que alcanzardn el éxito dependiendo de su habilidad para cautivar a terceros
y conectarlos entre ellos mediante interacciones creativas.

Existe también la necesidad de entender (a diferencia entre la creacion de valor de
un producto y la de una plataforma.

Una buena manera de comenzar un proceso de disefo de plataforma es utilizando
el canvas “Mapeo del Ecosistema”, que es el primero de nuestro set de herramientas
del Workshop Diseno de Plataformas.
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Capitulo 1. Estrategia y Tecnologia

Clave O1:
Imagina Futuros Posibles para promover la innovacidén digital

Mapeo del Ecosistema
Kit de Herramientas de Disefio de la Plataforma 2.1

Interesados Externos
Entidades que tieneninterés especifico en el éxito o fracaso de la plataforma, en su regulacion o en el ejercicio
de derechos en el comando de la plataforma: Actores u organismas publicos relacionados con el control Y
regulacion de plataformas a nivel local, representantes de colegas y socios implicados en la creacion de valor,
instituciones preexistentes.

Entidades que poseen la visién detrds de la oportunidad
del mercado, responsables de asegurar que la plataforma
exista y evolucione.

Crean valor adicional y colaboran con los propietarios de plataformas en una
relacién mas profunda. Creadores de Valor Profesional que tienden a espe-
cializarse en un nicho de producto/servicio y se vuelven cada vez mejores
con el tiempo. Los socios también pueden facilitar, atender, mejorar la pro-
duccion de valor actuando como intermediarios, facilitadores, conectores.

“e Entidades interesadas en aportar valor en la oferta del ecosistema/mercado, buscando opor-
tunidades para mejorar su profesionalismo y perfeccionando sus capacidades.

~® Entidades interesadas en consumir, utilizar y acceder al valor que se crea a través y en la plataforma.

Este trabajo es supervisado bajo la licencia de Creative Commons Atribution-Share alike 3.0. Para ver una copia de esta licencia, visite: http://
creativecommons.org/licences/by-sa/3.0/ or send letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco. Disefiado por:
Strategyzer AG. Creadores de Generacion de Modelo de Negocio y Strategyzer. Traducido para el espafol por: Babel-Team Ltda.
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Capitulo 1. Estrategia y Tecnologia

Clave 02:

Integra las tecnologias emergentes a tu modelo de negocios

4 )
TECNOLOGIA: conjunto de conocimientos cientificamente
ordenados, que permiten disenar y crear bienes o servicios que
facilitan la adaptacion al medio ambiente y la satisfaccion de las
necesidades esenciales y de los deseos de la humanidad.

. J

Durante el proceso de descubrimiento de futuros, es critico saber como buscar, a
través de fuentes confiables, entre los millares de tecnologias emergentes y para
ello deberias:

* Seguir un método de investigacion gue asegure (a identificacién de tecnolo-
gias cuando ellas emerjan.

* Realizar la evaluacion periddica de los niveles de preparacion (readiness) de
(a tecnologia para medir las tasas de cambio.

* Rastrear las tecnologias en multiples industrias, no sélo en la industria don-
de la empresa opera.

* |dentificar el material de apoyo proveniente de fuentes relevantes, startups e
instituciones académicas relacionadas.

Un ejemplo de como hacerlo, es usando Technology Mapping, gue no es mas que
el mapeo tecnologico con enfoque sistémico, basado en la nocién de caobertura de
graficos.

ey
lazal
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Capitulo 1. Estrategia y Tecnologia

Clave 02:

Integra las tecnologias emergentes a tu modelo de negocios

High-density/high-efficiency
energy storage technology

Mapeo de Tecnologia en el area de Agricultura y Bioingenieria Fuente: Envisioning, Brasil (2019)

Existen varias fuentes a las cuales Babel-Team y PWG apelan para ayudar sus
clientes a encontrar y mantenerse actualizado en relacion a tecnologias emergen-
tes, identificar el grado de prontitud y la sustentabilidad de las mismas. Vea, por
ejemplo: Science Direct en www.sciencedirect.com/
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Capitulo 2

Clientes y Relacionamiento

Una vez has redefinido el modelo de tu negocio, debes ocuparte de asegurar el en-
caje de tu nueva oferta de valor con el mercado en el que estas participando y es-
tablecer una estrategia clara de comunicacion y relacionamiento para llegar a ellos
de forma efectiva.

A continuacion te presentamos de forma detallada dos aspectos esenciales para
que puedas implemetarla en tu negacio.
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Capitulo 2. Clientes y Relacionamiento

Clave 03:

Conecta con los clientes para el nuevo enfoque de tu negocio

Un cambio en el foco del negocio como vimas en la etapa Imaginando Futuros, in-
defectiblemente obliga a repensar la conexion de la empresa con los clientes.

Adicionalmente, basta estudiar los comportamientos del consumidor para compren-
der que los clientes también han cambiado su forma de tomar las decisiones de
compra, sean clientes empresariales o consumidores finales.

Este componente clave comprende tres fases: Identificacion del Publico Target o di-
sefo del avatar, Diseno de la Propuesta de Valor y Disefo de la Jornada del Cliente.

En la Fase de Identificacion del Puablico Target o diseno del avatar, es necesario
identificar los Jobs (Trabajos), Dolores (Pains) y Ganancias (Gains) de tu publico ob-
jetivo.

GANANCIAS

©

DOLORES

©

JOBS DEL
CLIENTE
B —

B_
A e—
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Capitulo 2. Clientes y Relacionamiento

Clave 03:

Conecta con los clientes para el nuevo enfoque de tu negocio

En (a Fase de Diseiio de la Propuesta de Valor, debes asegurarte de que esta esté
intimamente relacionada con los descubrimientos realizados en (a fase de Identifi-
cacion del Publico Objetivo.

Es necesario disefiar entonces: los productos o servicios, los aliviadores de dolor y
los generadores de ganancias.

CREADORES
DE GANANCIAS

A

PRODUCTOS

i) .2

ALIVIADORES
DEL DOLOR

%

La Fase de Diseiio de la Jornada del Cliente, es critica para encontrar y ser encon-
trado por tu publico objetivo.

Del diseno de tu publico objetivo se derivan las distintas jornadas de los avatares,
desde el momento del descubrimiento, hasta el momento en que algunos se vuel-
ven fans de tu marca.

La Jornada del Cliente sea B2B (Business to business) o B2C (Business to con-
sumer), es siempre una jornada de humano a humano y puede resumirse en tres
grandes etapas: Atraer, Vender y Sorprender.
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Capitulo 2. Clientes y Relacionamiento

Clave 03:

Conecta con los clientes para el nuevo enfoque de tu negocio

Edentificar al
Cliente-objetivo

)

Educar

Obtener Leads
(clientes potenciales)

ATRAER es la primera fase de la
estructura del Marketing del Ciclo de
Vida. En esta fase, usted se va a
concentrar en tres etapas:

v Identificar a su Cliente-objetivo
v Atraer interés
v Obtener Leads (clientes potenciales)

VENDER es la segunda fase de la
estructura del Marketing del Ciclo de
Vida. En ella, aprendera a convertir
seguidores en fans, concentrandose en
estas etapas:

+ Educar
v Ofertar
v Vender

Entregar y
Sorprender

-

| &

-

»
*

Obtener
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recomendaciones

SORPRENDER es |a tercera y tltima
fase de la estructura del Marketing del
Ciclo de Vida. Esta fase fue disefiada
para ayudarle a crear fervientes fans y
dejarlos con un gusto de “quiero mas”.
En esta fase usted va a:

v Entregar y Sorprender
v Ofrecer méas
v Obtener recomendaciones




Capitulo 2. Clientes y Relacionamiento

Clave 04:
Automatiza el relacionamiento comercial con tus clientes

Automatizar la comunicacion externa e interna de la empresa requiere establecer:
los objetivos e indicadores, los procesos que seran automatizados, la secuencia de
automatizacion, asi como as tecnologias que seradn utilizadas y el impacto en los
equipos de trabajo involucrados.

Este componente requiere la configuracion de tu maguina de ventas y las herra-
mientas para automatizar el porceso de relacionamiento comercial.

Fase I: Configuracién de la Maquina de Ventas B2B2C

En relacion al proceso de comercializacion, la expresion “Maquina de Ventas” se
refiere a la posibilidad, a partir de a estrategia identificada, de crear un mecanismo
altamente automatizado de ventas con tres caracteristicas: que sea previsible, que
sea escalable y que sea replicable.

La Canasta
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Capitulo 2. Clientes y Relacionamiento

Clave 04:
Automatiza el relacionamiento comercial con tus clientes

Fase Il: Herramientas de Apoyo

Las herramientas tienen estrecha relacion con las tecnologias que seran utilizadas
para automatizar y monitorear tanto la comunicacion como la maquina de ventas.

Cada proyecto demanda una combinacion Unica de herramientas que pueden ir
cambiando a medida que el proyecto evoluciona.

Por lo pronto, para atender esta fase debes tener claramente identificados los apli-
cativos y demas apoyos tecnologicos necesarios para automatizar los procesos.
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Capitulo 3

Mentalidad 4
Cultura Digital

A 3 hora de crear iniciativas para triunfar en medio de la disrupcion digital, usual-
mente estas se originan en (as areas de tecnologia o de innavacion, sin embargo
desde alli se corre el riesgo de caer en el clasico error de no considerar el papel del
ser humano en el programa.

El pilar fundamental para triunfar en medio del torbellino digital, es la capacidad de
(a organizacion para promover una solida cultura digital que le dé sostenibilidad a
cualquier iniciativa de innovacion emprendida.

Promover la cultura digital, implica el cambio en el Mindset (mentalidad) del equipo

humano, para que pueda desarrollar la agilidad necesaria, sin sacrificar la calidad y
asi panerse a tono, con as exigencias de la modernidad.
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Capitulo 3. Mentalidad y Cultura Digital

Clave 05:
Digital Mindset con agilismo para crear Cultura Digital

“Digital Mindset”, es la mas moderna tecnologia de incorporacion de rasgos cul-
turales desarrollada por el equipo de innovacion y desarrollo de PWG - Podium
Worldwide Group.

Gracias a las herramientas agiles incorporadas a la transformacion humana, ahora
COmMo NUNCa antes, es posible generar cambios culturales en una fracccion del tiem-
po gue toma una transformacion cultural con metodologias convencionales.

Este componente clave consiste en un agil viaje de transformacion a traves de cua-
tro fases: Inspiracion, conviccion, habilidades y estilo de vida digital.

Fase I: Digital Inspiration - Pasién por lo digital

El torbellino de la disrupcidn digital, hace que la mativacion clasica sea insuficiente
para movilizar el cambio. Por esta razon es necesario inspirar a las personas para
gue acaojan con pasion las propuestas de a era digital en el trabajo.

Solo con la aplicacion practica de los prin-
cipios establecidos en la Escala de Sig-
nificados, logrards detonar la pasion para
apravechar as oportunidades que ofrece la
disrupcion digital.

Con el apoyo de la herramienta Agile “Kan-
ban”, puedes lograr la alineacidn de la fuente
de inspiracién personal (Escala de Significa-
dos), con la razén de ser del trabajo que cada
individuo realiza para la organizacién (propo-
sito trascendente de la empresa).

Este proceso se conoce como la “Resigni-
| | | | ficacion del Trabajo” en a vida de cada in-
| | | | | | tegrante y gracias a este es pasible activar

la pasion por lo gque hace, con inspiracion y
disfrute.
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Capitulo 3. Mentalidad y Cultura Digital

Clave 05:
Digital Mindset con agilismo para crear Cultura Digital

Fase II: Digital Beliefs — Creencias Digitales

El comportamiento del individuo en el lugar de trabajo estd determinado por una
serie de creencias que determinan la forma como interpreta as circunstancias del
contexto.

Las realidades que se derivan de la disrupcion digital pueden ser interpretadas como
amenazas al status quo, generando resistencia al cambio, 0 se pueden interpretar
como desafios, que te invitan a explorar tu mejor version.

Con la utilizacion de la herramienta
Agile “Design Thinking”, se logra la
conversion de las creencias pre-digi-
tales limitantes, usualmente basadas
en el miedo a dejar la zona de confort.

Asi lograras que la conviccion sabre
las maravillosas oportunidades de
la era digital, se origine gracias a a
creacién de nuevos suUrcos neurona-
les en el cerebro, con la incorpora-
cion de las creencias digitales habi-
litantes.

Design Thinking

Empatizar Idear

Prototipar

Testear
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Capitulo 3. Mentalidad y Cultura Digital

Clave 05:
Digital Mindset con agilismo para crear Cultura Digital

Fase lll: Digital Skills — Habilidades Digitales

Tan pronto como el ser humano estd convencido de las ventajas que ofrece la evo-
lucion digital del mundo, encontramos el terreno abonado para comenzar a desarro-
llar las nuevas habilidades para triunfar en este escenario.

En esta tercera fase, debes darte a (3
tarea de asegurar la incorporacion de
las habilidades digitales que tu equi-
po humano necesita para apoyar a
cultura digital en tu negocio.

Habilidades como: la inteligencia
contextual, el trabajo colaborativo,
customer xperience, la innovacion
que captura valor, el liderazgo gestor
de la felicidad, el agilismo con nue-
vas formas de trabajo y el pensa-
miento sistémico global, prepararan
a tu equipo para la nueva realidad.

Con la herramienta Agile “Scrum”
puedes formular innovadoras estra-
tegias formativas, para incorporar
estas nuevas habilidades en las per-
sonas, en cuesltion de solo semanas.
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Capitulo 3. Mentalidad y Cultura Digital

Clave 05:
Digital Mindset con agilismo para crear Cultura Digital

Fase IV: Digital Lifestyle — Estilo de Vida Digital

La contribucion plena de la persona, en (a realidad que propone la disrupcion tecno-
l6gica, se da en el momento en que su estilo de vida es 100% digital.

Pensar, sentir y actuar en
modo digital, es el resultado
de un cuidadoso programa
de digital mindset para ac-
tualizar el “chip predigital”
hasta convertirlo en un pro-
cesador de ultima genera-
cion.

El desarrollo de las nuevas
competencias, implica la
adopcion de nuevos rituales
que evidencien las distincio-
nes digitales en su forma de
actuar, de manera que sein-
corporen a su estilo de vida
cotidiano.

Lean Start-Up

Construir Para logralo, basta con uti-

lizar la herramienta Agile
“Lean Star-Up" y crear los
experimentos que logren
hackear la cultura predigi-

% tal, reforzando y reorientan-
do la gestion para garantizar

SU permanencia.
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Capitulo 4

iComo recorrer el camino y
triunfar en la disrupcion digital?

El 3nimo de los autores no es entregarte una receta infalible que te asegure el éxito
en medio de los escenarios derivados de la disrupcion digital. En realidad no cree-
mas en formulas magicas ni en verdades reveladas.

No obstante, por formacién profesional y por experiencia empresarial, Somos con-
vencidos de (a utilidad que representan las hojas de ruta o “Roadmaps” a 3 hora de
transitar con éxito, en entornos desconacidos.

Por tal razdn, en este capitulo final te brindamos una hoja de ruta con 3 secuencia
de los 8 pasos que pueden senalarte el camino para triunfar con tu negocio en me-
dio de la disrupcion digital que vivimos.
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Capitulo 4. ;Cémo recorrer el camino...?

Clave 06:

La hoja de ruta para triunfar, en medio de la disrupcion digital

LLa hoja de ruta que te presentamos, no pretende ser la unica o @ mejor guia para
triunfar en los entornos VUCA de los gque hablamos antes.

Sin embargo, este roadmap responde a experiencias practicas que han sido com-
probadas y validadas por los clientes de nuestras firmas de consultoria.

Con ello queremos dejarte saber que no se trata de un desarrollo hipotético o con-
ceptual, de cémo triunfar en medio de la disrupcion digital.

De hecho, el “Digital Evolution Roadmap” es (a primera guia para la accién que
integra de forma sistémica os tres pilares para triunfar de los que hablamos al inicio
de esta obra: Estrategia — Tecnologia — Cultura.

A continuacion, desplegaremos la secuencia de 8 pasos, no sin antes advertirte que
la efectividad del impacto, estd determinada por el orden en que la secuencia es
presentada.

Cualquier libre interpretacién de esta hoja de ruta, es decir, cualquier cambio en la
secuencia o en la naturaleza de los componentes, incorpora variables que no estan
validadas por nuestras firmas, por tanto esta fuera de nuestro alcance prever (as
consecuencias.

Asi las cosas, te recomendamas sequir la secuencia propuesta con la certeza de los
resultados positivos que te esperan a lo largo del camino, gracias al Digital Evolution
Roadmap.
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Capitulo 4. ;Cémo recorrer el camino...?

Clave 06:

La hoja de ruta para triunfar, en medio de la disrupcion digital

Digital
(R)evolution

ali]

Hoja de Ruta para la Transformacion Digital de los Negocios
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Capitulo 4. ;Coémo recorrer el camino...?

Clave 06:

La hoja de ruta para triunfar, en medio de la disrupcion digital

Paso 1. Inspiracion digital

El primer paso siempre serd preparar al equipo
humano involucrado para que entrege su mejor
esfuerzo en pro de (3 iniciativa de evolucion di-
gital que tu empresa desea llevar a cabo.

Detanar la inspiracion en tu gente es el paso co-
rrecto, antes de definir una estrategia o de incor-
porar una nueva tecnologia.

a )
Paso 2. Reformulacion de tu modelo

de negocios

Con el equipo humano dispuesto a dar lo mejor,
puedes iniciar el proceso de construccion de fu-
turos con las metodologias 3giles, aprovechan-
do el talento de tu gente.

De la misma forma, en este paso has de es-
tablecer las tecnologias que debes incorporar
para hacer viable el nuevo modelo de negocio
que definiste en la reformulacién de tu futuro

\ empresarial. y
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Capitulo 4. ;Cémo recorrer el camino...?

Clave 06:

La hoja de ruta para triunfar, en medio de la disrupcion digital

Paso 3. Conviccion digital

A medida que avanzas en el redisefo organiza-
cional para darle cabida a la nueva estrategig,
debes intervenir la mentalidad de tu equipo de
trabajo, para generar la conviccion en los bene-
ficios del nuevo escenario.

En este punto es clave asegurarse de crear as
evidencias claras que permitan transformar las
creencias pre-digitales limitantes, en solidas
creencias digitales habilitantes.

Paso 4. Reconexion con tus clientes

Ahora que tienes claridad en el futuro de tu ne-
gocio y gente convencida de que pueden dar
su mejor esfuerzo para hacerlo posible, es mo-
mento de ocuparse de tus clientes.

En este punto es clave definir las caracteristicas
precisas de tu Avatar, de la misma forma que
asegurar el gjuste entre sus necesidades y tu
oferta de valor, ademas de trazar el Customer
Journey Map para crear la mejor experiencia.

\ J
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Capitulo 4. ;Coémo recorrer el camino...?

Clave 06:

La hoja de ruta para triunfar, en medio de la disrupcion digital

4 )
Paso 5. Habilidades digitales

Ya tienes todo el escenario listo para triunfar
en tu propasito de evolucionar tu negocio en el
entorno digital, convirtiéndolo en lo que deseas
para el futuro.

Es justo el momento de asegurarte de que tu
equipo de trabajo estd incorporando de forma
agil y progresiva, as habilidades necesarias
para triunfar en el nuevo contexto derivado de
la disrupcion digital.

L J

é )
Paso 6. Automatizacion del

relacionamiento

El mayor impacto en tus clientes es lo que de-
bes cultivar de forma consistente para lograr el
posicionamiento, (3 autaridad y la atraccion ne-
cesaria para generar negocios.

En este paso del roadmap, debes enfocar tus
esfuerzos de automatizacion tanto de la comu-
nicacion, como de los procesos asociados a la
experiencia de tu cliente, de forma que conquis-
tes su corazén, asegurando tu rentabilidad.
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Capitulo 4. ;Cémo recorrer el camino...?

Clave 06:

La hoja de ruta para triunfar, en medio de la disrupcion digital

Paso 7. Estilo de vida digital

Con la fundamentacion presentada en esta
obra, ya has comprendido que la transforma-
cion digital tiene mas desafios culturales que
tecnologicaos para alcanzar el éxito.

En este punto de progreso en la evolucion di-
gital de tu empresa, se hace necesario que los
avances alcanzados se consoliden y para ello
debes asegurarte de gue tu gente esté desarro-
(lando un estilo de vida 100% digital.

Paso 8. Haz suceder el futuro

Ahora estads completamente preparado para
que ese futuro digital tan anhelado se haga rea-
lidad. Ya cuentas con la estrategis, la tecnologia
y la cultura correcta.

Culmina este recorrido de transformacion esta-
bleciendo las métricas necesarias, la estrategia
de continuidad y el sistema de acompafnamien-
to requerido para asegurar que el futuro creado
se convierta en una estrategia sostenible.
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Sobre los Autores

Jorge Aldrovandi | Babel-Team
Jorge es empresario.

Comenzo su formacion en Administracion en la Universidad de la Republica Orien-
tal del Uruguay y abandond la misma después de 3 anos.

Funda su primer negocio en Internet en 1998 y vendio el mismo en USD 500.00,00
en 2002.

Director y co-fundador de Babel-Team en 2006, Jorge se define con un lider provo-
cador de su equipo basado en Rio de Janeiro, Brasil.

Curioso, eterno buscador de zonas de incomodidad, emprendedor, ha pivoteado el
foco de su empresa cada vez con mas frecuencia, sin abandonar nunca su proposito
de ser un provocador de innovacion digital.

Consultor, ha transferido a su equipo joven los m3as modernos conceptos y métodos
destinados todos a hacer suceder la innovacion. Como siempre Jorge dice, “descu-
brir lo nuevo es mi pasion, pero hacer suceder es o gue me saca de la cama todos
los dias, bien temprano.”
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Sobre los Autores

César Lozano | Podium Worldwide Group

Ingeniero Industrial, con estudios de especializacion en Recursos Humanos de la
Universidad de California y en Finanzas en la Universidad Eafit.

Por mas de 25 afos ha actuado como entrenador de lideres corporativas, apoyando
a millares de ejecutivos hispanos en USA y Latam, en desarrollo de su liderazgo y
habilidades gerenciales. Autoridad hispana en Liderazgo de nivel 7, el de los Lideres
GEFEs (Gestores de la Felicidad).

Prolifico autor de libros y programas
de video entrenamiento en Lideraz-
go Personal, Liderazgo Corporativo,
Customer Xperience y Emprendi-
miento Digital.

Se ha destacado por su habilidad
para promaover transformaciones
profundas en los participantes de
SuUs programas de entrenamiento.

“Disfruto ayudando a los lideres cor-
porativos a resignificar el trabajo en
la era digital, de forma que ellos y
los equipos que dirigen alcancen re-
sultados sorprendentes, disfrutando
los desafios de la Industria 4.0”.
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Como Contactarnos

. 2k et ity

Strategic Solutions for Digital Innovation

Babel-Team es una empresa de consultoria estratégica en innovacion digital con
base en Rio de Janeiro, Brasil.

Desde 2006 ayuda centenas de empresas y emprendedores a llevar sus negocios
al mundo digital.

Desde 2016, el foco de Babel-Team se radicalizd por la creciente percepcion de que
la Disrupcion Digital, a la misma vez que crea increibles oportunidades también es
impiedosa con quien no abraza el Mindset innovador y, una vez hecho eso, poner
liderazgo, talento y energia en hacer suceder.

Mas informacion en: www.babelteam.com/es/

PWG

Capital Humano, Agilismo y Transformacidn Digital
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G'roup

Podium Worldwide Group - PWG es una organizacion de consultoria fundada
en 1996 en Colombia, con oficinas en Orlando, USA desde donde atendemas clien-
tes en todo el continente americano.

Desde Medellin, primera ciudad hispana con Centro de la 42 Revolucion Industrial,
promovido por el Foro Economico Mundial, ayudamaos a las organizaciones atinas
en sus procesos de evolucion digital, con metodologias agiles aplicadas a la gene-
racion de la Cultura Digital necesaria para triunfar en la Industria 4.0.

Puedes contactarnos a través del formulario en: www.PWG.com.co

Visita nuestro sitio web y descarga los obsequios que te hemos preparado para que
puedas desarrollar tu capital humano.
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DIGITAL (R)JEVOLUTION ROADMAP

Ayudandole a construir el futuro

Innovar es un desafio que requiere un Mapa de Ruta claro, preciso y comprobado.
Unase a los especialistas que crearon el Digital (R)evolution Roadmap, un plan de accion para
disminuir los riesgos y descubrir su nuevo modelo de negocio.

4 )
| v/ 1 hora de Consultoria con los creadores del
| Digital (R)evolution Roadmap.

58 '9 v 1Informe/diagnéstico personalizado.
,_. M 04 / v 1Plan de Accién practico, probado, a su medida.

‘ ? Precio Normal
| "USD-$750,00
Sélo para lectores de este e-book

USD $297,00

PWG

\ iQuiero mi Plan de Accién! g

https://babel.team/drroff

Babel-Team (+55) 2199523.8095
¢Dudas? PWG - Podium Worldwide Group (+57) 310 845.0533
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