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Fuente :

“La transformacion digital no es
fundamentalmente una cuestion de
tecnologia, sino de estrategia’,
David L- Rogers
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Guia estratégica para la transformacion digital: Reinventa tu negocio para la era digital (Gestién del conocimiento)por David L. Rogers



CC-DIV : estos dominios describen el panorama
de la transformacion digital
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Dominios

Temas estrategicos

Conceptos dave

€

Aprovechar las redes de clientes

« Rzlrwventar ¢l embudo de marketing
+ Ruta de compra

= Comportamicntos contrales de las redes
de clientas

@

Competandia

10701
o1om

Datos

Construir plataformas, no soio productas

Cerrvertie fos datos en ac fivas

« Modelos de negocio de plalalormia

+ Efectos de red (in)directos

= [Desintermediacidn

+ Trenes de valor fcompetitive value trains)

+ Plantillas d= valor de datios
« Impulsores de datas masivas
(anvers af big data)
« La tama de decisiones basada en datos

S

InrCvaciarn

Innovar mediante una répida

experimantacion

+ Experimenladcn divergents

- Expenmentacién comyergents
+« Prototipo minimo viable

« Rutas para la ampliacian

&

Adaptar tu propuesta de valor

- onceptas de valor de mercado
« Rutas para salir de un mercada en daclive
« Pasas para valorar la evelecion de la helice




1.Establecer objetivos
Objetivos directos Ob)etivos de orden superior

2. Seleccion y enfoque del cliente
Segmentos Objetivos Unicos, propuesta de valor, barreras

El generador de
estrategias de
red de clientes

3. 5eleccion de la estrategia

Compromiso  Peronalizar Conectar  Colaborar
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4, Generacidn de conceptos
5. Definir el impacto




1. Area de impacto y KPI
(indicadores clave de rendimiento, por su sigla en inglés)

2. Seleccidén de la plantilla de valor
Vision Segmentacion Personalizacion  Contextualizacion

valor de datos
clientes 4. Auditoria de Datos

Datos Actuales  Necesidad gap Musvas Fuentes
tanalisis de brecha)
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5. Plan de ejecucidn

Solucion tecnica Procesos comerciales  Prueba de concepto




1. Definir la pregunta y sus variables
Formulaciaon de la pregunta Variables independientes
y dependientes

2. Elegir los probadores (testers)
MétOdO 3. Aleatorizar la prueba y el control

EX p er I ment al Unidad de andlisis : vﬂ“dﬂnrlﬂ?m“mm Sefial-a-ruido
convergente

5. Probar y analizar

6. Decidir

7. Compartir el aprendizaje




1. Definir el problema

2. Establecer limites
Dinera Alcance

Preparacion

3. Escoger a la gente

et

Método
-
experimental

divergente *

coste minimao... maximo aprendizaje

7. Prueba de campo

8. Decidir
proceder piviatar preparar &l lanzamiento suspender

£
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2
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9. Escalar 10. Compartir
cuatro vias para escalar el aprendizaje




1. Identicar los tipos de clientes clave por el valor recibido

2. Definir el valor actual de cada cliente
Elementos de valor Propuesta de valor global

En general

3. Identificar las amenazas emergentes

H OJ a. d e rUta Nuevas MNecesidades Competidores y sustitutos

tecnelogias cambiantes

<

de la

propuesta de
valor

5. Generar nuevos elementos de valor potencial

Mueva Tendencias Mecesidades
techologlas socioculturales/empresariales insatisfechas

Por cliente

6. Sintetizar una nueva propuesta de valor orientada al futuro

Elementos Propuesta de valor Areas de innovacicn
de cuatro niveles global




¢,Cémo desarrollar una verdadera agilidad organizativa?
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Asignacion

de recursos
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¢,Coémo decidiras en que
invertir? ¢ eres capaz d
desprenderte de las

iniciativas y de las
lineas de negocio que
carecende potencial?

¢, Qué deberia medirse

en las diferentes etapas
de la transicion?

Alinear los
Incentivos

¢, La compensaciony el
reconocimiento apoyan
u obstaculizan los
cambios necesarios en
tu estrategia?




