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QUE ES DESIGN THINKING
INVERSO ®



Definir el reto

Confidencial

5Cual es el mayor reto actual de los centros
tecnolégicos y de investigacion?



Las 3 caracteristica de las ideas

Confidencial

GRAN IDEA
INNOVADORA

Fuente: Elaboracién propia basada en “The Sweet spot for Innovation” de IDEO
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Tengo una solucién Tengo un problema
tecnolégica
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La historia del Inverse Design Thinking ®

Confidencial

https:/ /innolandia.es/aplicar-design-thinking-alta-tecnologia/

https:/ /xavierferras.com/2018 /10 /inverse-design-thinking-2 /
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El modelo de Design Thinking inverso ®
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OBIJETIVO

El objetivo del Design Thinking

inverso® es identificar CASOS
DE USO de una tecnologia lo

antes posible, para evitar
despilfarrar dinero en desarrollos
no viables




HERRAMIENTA: El lienzo de la propuesta de valor

Value proposition

Customer segment

gr.n)j Gain creators

57 Products and [& Customer
services jobs

Whate

5 Pain relievers

Fuente: Alex Osterwalder, Disefiando la propuesta de valor
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Qué es design thinking inverso ®

HBS

&

PRESS

EL
EEEGINE)

FRANS JOHANSSON

No incluyas sélo tecnélogos
en el equipo

Abrete a disciplinas y sectores
radicalmente diferentes
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Mindset:

explorador
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Mindset para design thinking inverso ®

CURIOSIDAD Y MENTE ABIERTA

FOCO EN LAS PERSONAS

EQUIPOS MULTICIPLINARES

PROBLEMAS COMPLEJOS
VISUALIZA Y ENSENA

EXPERIMENTACION

______

. . ~
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Nuestro reto hoy es....

Confidencial

Hemos desarrollado un nuevo modelo in vivo para el estudio del GBM donde usamos embriones de pollo,
donde generamos el tumor en el cerebro. Esto permite el estudio del microambiente tumoral, estudios de
delivery, ensayos de toxicidad, eficiencia de drogas, etc.

Los resultados de la investigacién, realizada con aislados clinicos de esta bacteria del Hospital General
Universitario de Alicante, indican que el extracto de jara negra (Cistus salviifolius) muestra mayor actividad
antimicrobiana contra las variedades de estafilococo dureo resistentes a la meticilina y la oxacilina, ambos

antibidticos betalactdmicos.

Péptido de miticina y su uso en regeneracidn celular. La presente invencién se refiere a unos péptidos derivados
de la micitina C y sus usos terapéuticos, mds concretamente en la regeneracién celular y/o tisular.




Definicion del proyecto

Mi nombres es...

Mi clientes es..

El problema de mi cliente es..

Mi solucidn consiste en..

Le permite a mi cliente...

Es diferente a la competencia en..

innolandia.es Giju
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VALIDAR

MAPEAR ENCAJAR

DEFINIR




Disefiar consiste en identificar todos

los beneficios a los usuarios que

puede generar la tecnologia, en su
estado TRL actual

CEIV 4 aiju



HERRAMIENTA: Mapa de la propuesta de valor

Beneficios de la propuesta
de valor gue ayudana
conseguir los resultados

Listado de
funcionalidades, servicios
o0 componentesde la
propuesta de valor

Beneficios de la propuesta
de valor que ayudana
eliminar o reducir las
frustraciones

innolandia.es \9 CIijU
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Qué son los productos y servicios

3Qué vamos a rellenar?

GAIN CREATORS . . . p
El conjunto de productos y servicios que la tecnologia

puede ofrecer:

* Fisicos
* Intangibles
* Digitales

* Financieros

S ERETRG * Complementarios.

SERVICIOS

PAIN RELIEVERS Preguntas para pensar

1. 5Qué podemos ofrecer con nuestra tecnologia?
2. 5Qué funcionalidades o servicios permite?

3. 5Qué parte seria esencial y cudl complementaria?

innolandia.es \OJ CIijU
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Ejemplo - Impresion 3D

Prétesis
personalizadas

Piezas de
repuesto

Material apto para
uso sanitario

Maquetas

L Impresion
arquitectonicas

3D

Moldes

: : Fabricacion
industriales

bajo demanda

Prototipado
rapido

GAIN CREATORS

PAIN RELIEVERS

Relevancia

Material apto
para uso

sanitario +

Impresién 3D t
Fabricacion
bajo demanda

Prototipado
rapido

Piezas de
repuesto

Prétesis
personalizadas

Moldes
industriales -

Importante

Insignificante

innolandia.es
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Escribid post-its para la zona de Productos y servicios.
EJERCICIO #1 . Una idea por post-it, sin mezclar conceptos.

Disefar . Pegad cada post-it en la zona resaltada del lienzo.

. Ordenadlos por relevancia: de esencial a agradable.

innolandia.es Cliju



Qué son los pain relivers (aliviadores)

5Qué vamos a rellenar?

N Cdmo la tecnologia reduce
N
GAIN CREATORS problemas
S ¢ Costes
\\\ *  riesgos
Y *  errores
AN *  obstdculos
AN » frustraciones de los potenciales clientes
N
N
PRODUCTOS Y ~,
SERVICIOS . Preguntas para pensar
sGenerar ahorros para el cliente en tiempo, dinero o esfuerzo?

sHacer que tus cliente se sientan mejor, eliminando frustraciones y dolores de
cabeza?

sArreglar soluciones de bajo rendimiento?

sHacer las cosas mds fdciles o eliminando obstéculos para tus clientes?
sBorrar consecuencias sociales negativas a las que se enfrentan o temen?
sEliminar riesgos que les asustan (financiero, social o técnico)?

sAyudar a tus clientes a dormir mejor?

sLimitar o eliminar los errores habituales que comente? Ayuddndoles a usar una
solucién de manera adecuada

sEliminar barreras de adopcién (costes de inversién, curvas de aprendizaje u
ofros?

VO ©ONOOA~L N~

innolandia.es \OJ CIijU I
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Ejemplo - Impresion 3D

. GAIN CREATORS

PRODUCTOS Y '~

SERVICIOS s

No inventarios
de repuestos en No coste de

empresas transporte

Menor coste
de moldes de

Prototipado de
fabricacion productos

Relevancia

Exterma

Menor coste de
moldes de
fabricacion

Prototipado de
productos

No coste de
transporte

No inventarios de
repuestos en
empresas

Moderada

innolandia.es
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. Escribid post-its para la zona de Pain Relievers.
EJERCICIO #2 . Una idea por post-it, sin mezclar conceptos.

Disefar . Pegad cada post-it en la zona resaltada del lienzo.

. Ordenadlos por relevancia: de esencial a agradable.

innolandia.es Cliju



Qué son los Gain creators (Generadores de Alegrias)

3Qué vamos a rellenar?

Cdmo la tecnologia aporta
*  Mejoras
*  Nuevas posibilidades
*  Beneficios que el cliente valora

Preguntas para pensar
PRODUCTOS Y

SERVICIOS sGenerar ahorros que les interesen a tus clientes (tiempo, dinero o esfuerzo)
sProducir resultados que esperan o que exceden sus expectativas? Niveles de
calidad o cantidades

5Ofrecer un mejor rendimiento que asl actuales propuestas de valor
sHacerles la vida o el trabajo mas fécil Mejor uso, mds servicios, menor coste?
sCrear consecuencias sociales positivas (poder, status)

sHacer algo especifico que los clientes buscan especialmente?

5Cumplir con un deseo con el que suefian?

sProducir resultados positivos que se correspondan con los criterios de éxito o

’, fracaso de tus clientes?

1.
2.
3.
4.
L PAIN RELIEVERS 5
6.
7.
8.

\
N
0

sAyudar a que la adopcidén sea mds facil2 Menor coste, riesgo o curva de

e aprendizaje

innolandia.es \OJ CIijU
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Ejemplo - Impresion 3D

PRODUCTOS Y
SERVICIOS

Piezas
pequefas
rapidas

Piezas
unicas

Repuestos
en casa al
momento

Regalos
personalizados

PAIN RELIEVERS

Relevancia

Essential

Piezas unicas

Piezas pequenas
rapidas

Repuestos en
casa al
momento

Regalos
personalizados

‘ Agradable

innolandia.es
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Escribid post-its para la zona de Gain creators.

EJERCICIO #3

Una idea por post-it, sin mezclar conceptos.

Disefar . Pegad cada post-it en la zona resaltada del lienzo.

. Ordenadlos por relevancia: de esencial a agradable.

innolandia.es Cliju



VALIDAR

ENCAJAR

DISENAR DEFINIR



Consiste en explorar en qué cadenas
de valor los benetficios de la
tecnologia podrian ser Uti

esy elige la
de mayor potencial

CEIV 4 aiju



HERRAMIENTA: Mapa de la cadena de valor

s

PRODUCTOS Y
SERVICIOS

v

GAIN CREATORS

PaIN RELIEVERS

Materias

/
.
/z/
/{

.
-

S
\\ Materias
AN
AN
AN
.
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Materias
Primas

==X
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= 3- -]

==Y

oo

==

innolandia.es

by Angel Alba

o.aiju



Caso practico Impresion 3D

\\ Piezas Repuestos
~

. pequefas en casa al

N rapidas momento

GAIN CREATORS

Piezas

e Regallos
personalizados

Impresion

No inventarios
de repuestos en
empresas

No coste de
transporte

PAIN RELIEVERS

Menor coste
de moldes de Prototipado de
fabricacion productos

Industria maquina
herramienta

Protesis

Modelos de prdctica

Fabricantes de pldstico
muchas referencias de 1
mismo material: boquillas,
tornilleria

> Mdédulos prefabricados

innolandia.es
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>

>
>

O

Industria
preparados

_O_.

Logistica

3

Retail

O O

)

fiAv

HORECA

Fuente: Elaboracién propia a partir de From farm to fork model. Comisién Europea

1 11 11
Industria
@ transformadora
Sector
primario
] ) | —
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* |dentifica al menos 3 cadenas de valor en las que aplicar la

tecnologia
* Identifica un actor de la cadena de valor que utilizaria la

tecnologia

EJERCICIO #4

Mapear

innolandia.es Cliju



VALIDAR

MAPEAR ENCAJAR

DISENAR




Consiste en identiticar al cliente potencial
en la cadena y describir sus trabajos,
frustraciones y alegrias

CEIV 4 aiju



HERRAMIENTA: Mapa del cliente

Arquetipo Mapa del cliente

Nombre y foto Comportamientos
Perfil sociodemografico Intereses / Deseos
. I d' i
INNnolandia.es :
by Angel Alba s OUU



Anatomia de un cliente B2B

Mercado / Sector

=
pli=

__________________________________________________________ E%

Segmento / Nicho =Ee

Cliente

- Influencers

= Prescriptores
(recomiendan)
Usuario - Compradores

comerciales

- Decisores
- Usuarios finales

- Saboteadores

by Angel Alba
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Ejemplo Definir: Microsoft Teams

Soluciones Tl empresariales

Empresas > 100 pax

Director IT

Empleados

. I d‘ o an
innolandia.es ] GUU

y Ang



HERRAMIENTA: Arquetipo

Nombre:

Profesién:

DETALLES DEMOGRAFICOS

Edad
Género
Residencia
Educacién
Trayectoria Profesional
Cultura
Nivel de ingresos

am ¢ e o e o ep o ep o e o ep o e» o e» o e» o e o

COMPORTAMIENTOS

3Qué compra?

5Cémo le gusta pagar?

5A qué bloggers sigue?

3Estd presente en las redes sociales? 3Dénde?

5Qué tipo de contenido le gusta?

5A quién escucha?

sDe dénde obtiene la informacién antes de comprar?

INTERESES Y SUENOS

5Cudl es su verdadera motivacién?

sPor qué le gusta mds mi producto que el de la competencia?
5Cudles son sus intereses?

5Con qué estd sofiando?

sHay algo a lo que preste demasiada atencién?

innolandia.es

by Angel Alba
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EJERCICIO #5
* Identifica tu cliente y define el arquetipo

Definir

innolandia.es CENV Cliju



HERRAMIENTA: El mapa del cliente

Describe los resultados que el
cliente quiere conseguir o los
beneficios concretos que busca

Ganancias requeridas
(Ganancias esperadas
Ganancias deseadas
Ganancias inesperadas

Describe que esta
intentando hacer el cliente
en su trabajooen suvida
pararesolver el problema

- Trabajos
Funcionales

- Trabajos Sociales

- Trabajos

Describe los malos resultados, Emocionales

riesgos o barreras que el ciente
tiene cuando realiza su trabajo
- Resultados no deseados
- Obstaculos
- Riesgos

innOIaE?nig?.'ﬁbsa CEN‘ \9 CIijU



Qué son los Trabajos

3Qué vamos a rellenar?

Tareas y objetivos que el cliente intenta conseguir
Incluyen trabajos funcionales, sociales y personales

No son funciones de nuestra tecnologia

Preguntas para pensar

j—

5Qué tareas realiza tu arquetipo en su dia a dia?

TRABAJOS

5Qué objetivos necesita alcanzar para hacer bien su trabajo?

5Qué problemas o situaciones tiene que gestionar habitualmente?

5Qué resultados espera conseguir? 3Cémo mide el éxito?

5Qué responsabilidades tiene dentro de su organizacién?

2Qué necesita demostrar a sus superiores, compaiieros o clientes?

5Cémo le gustaria sentirse al realizar su trabajo? (Seguro, competente, reconocido, tranquilo...)

5Qué aspiraciones profesionales o personales tiene?

W ® N o 0~ LD

5Es tu arquetipo quien decide o paga por la solucién? Si no es asi, 3quién toma la decisién de compra

y qué necesita conseguir esa persona?

10. 5Qué ofros actores intervienen en la decisidn y qué trabajos necesitan resolver?

innolandia.es CEN‘ O, Giju I

by Angel Alba



Ejemplo - Impresion 3D

Confidencial

Relevancia

Importante

- Insignificante

innolandla;es cen'q 2diu I



Los trabajos del cliente (Jobs to be done)

Los trabajos son las tareas que un cliente / usuario intenta resolver en

Trabajos del

cliente de
alquiler

su vida laboral o personal
Descripcion

® | os clientesintentanlocalizaro finalizar
una tarea especifica

* |Los clientes quieren quedar bien, ganar
poder o estatus

* Los clientes como quieren que los clientes
los perciban los demas

Emocionales * Los clientes buscan alcanzarun estado
emocional especifico: seguridad, paz
mental, adrenalina...

Fuente: Elaboracién propia a partir Clayton Christensen, El dilema del innovador

Importancia

@ Bdsico

A

@ Insignificante

innolandia.es

by Angel Alba
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Jobs to be done en servicios B2B (1/4)

D Para recuperar la inversion en
innovacion necesitamos escalar.
& Resolver los trabajos a un grupo de
N AR (@ clientes con los mismos jobs to be done
""°°“°"V"; S B * Valor funcional
= | e e Facilidad de uso
B @) @) &) @ e Valor individual
‘ ” * Valor inspiracional
— L | 1 <
ECONOMIC ‘é‘]‘ﬂ = PERFO:?ANCE

Fuente: HBR, Bain &CO - The B2B Elements of value

innolandia.es

by Angel Alba
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Jobs to be done en servicios B2B (2/4)

o @ l@ a

Minimo esperable por el cliente

-

FUNCTIONAL VALUE
ECONOMIC PERFORMANCE

A7

Improved
top line

!,g & n

Cost Product Scalability
reduction quality

Innovation

TABLE STAKES

©

Meeting
specifications

. L]

Acceptable Regulatory
price compliance

.

Minimo imprescindible, sin los que el cliente ni

siquiera nos escuchara

Ethical
standards

innolandia.es
by Angel Alba
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Jobs to be done en servicios B2B (3/4)

EASE OF DOING BUSINESS VALUE

——— PRODUCTIVITY ACCESS RELATIONSHIP

gl -
e T . . g\ -— Q) ¥
Time savings Reduced effort Availability Responsiveness Expertise
' B -~ e 4 ~»
@ ®) @2 | (7) (&) O
Decreased Information Transparency Variety 'Commitment Stability Cultural
hassles fit

00 o ..,-’ . 2 2 = e Wi
W e (e tal) R (3% (@

Organization Connection Configurability Risk Reach Flexibility Component
Simplification Integration reduction Quality
OPERATIONAL STRATEGIC

.

Trabajos diferenciadores: Ahorro de tiempo y esfuerzo, uso,
relacion con proveedor, encaje con otras actividades
operativas y estratégicas. Para ganarnos al usuario

innolagcﬁ;\lnigaeI.ﬁ.-bsa CEN‘ \94 Giju



Jobs to be done para servicios B2B (4/4)

Valor inspiracional. Es un nice to have

Y

PURPOSE
;T

INSPIRATIONAL VALUE

Vision

x "1

Hope Social
responsibility

INDIVIDUAL VALUE
CAREER

$ .5 ®. 9

S

*

Network Marketability Reputational
expansion assurance

PERSONAL

X - & (O
‘ - Ry

Design & Growth & Reduced Fun &
aesthetics development anxiety perks

.

Trabajos personalizados y sociales. Para ganarnos al decisor

innolandia.es

by Angel Alba
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Como identificar los trabajos del cliente

1. ldentifica el punto inicial. Cuando el cliente se da cuenta de su problema
2. Exploralos pasos que da para resolver el problema

3. ldentifica el final. Cuando ha resuelto su problema

innolaggjig.gg CEN"' CIijU



EJERCICIO #6
* Identifica los trabajos de tu cliente

Trabajos

innolandia.es CENV Giju



Preguntas inspiradoras

Para nuestro cliente....

&

GAINS
PAINS
1. Cémo definen tus clientes que algo es costoso? 3Cudnto tiempo, dinero, 1. 3Qué ahorros harian felices a tus clientes, desde el punto de vista de tiempo, dinero
esfuerzo? y esfuerzo?
2. 5Qué provoca que tus clientes se sientan mal2 3Qué molestias o fastidios tienen? 2. 3Qué nivel de calidad esperan?
3. 3Qué elementos le faltan a las actuales propuestas de valoré 3Qué cuestiones les 3. 3Cémo resuelven las propuestas de valor actuales el problema de los clientes? 3Qué
molestan? caracteristicas son las mds apreciadas?
4.  ;Cudles son los principales retos y dificultades con los que se encuentran tus 4.  3Qué le haria la vida mds fécil a tu cliente? 3Menor curva de aprendizaje, mds
clientes? 3Entienden cémo funcionan las cosas o se resisten a hacer algo? servicios, menor coste?
5. 3Con qué consecuencias sociales se encuentran? 3Pérdida de prestigio, poder, 5. 3Qué consecuencias positivas desean tus clientes?
estatus...¢ 6. 3Con qué suefian los clientes? 3Qué aspiran conseguir o qué representa un alivio?
6.  3Que riesgos temen tus clientes? 3Técnicos, sociales o financieros? 7. 5Cémo miden tus clientes el éxito o fracaso? 5Cémo calculan el rendimiento?
7.  5Qué problema les hace perder el suefio? 8.  5Qué factor/es aumentaria la probabilidad de que tus clientes adoptasen una
8.  5Qué errores comunes cometen tus clientes? 3Utilizan las soluciones de forma propuesta de valore
equivocada?
Q. sExisten barreras iniciales de inversién / coste, curva de aprendizaje u otros para

que utilicen la propuesta de valor?

Fuente: Elaboracién propia a partir de Alex Osterwalder, Disefiando la propuesta de valor

innolandia.es

by Angel Alba
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Qué son los Pains

3Qué vamos a rellenar?

Los malos resultados, riesgos o barreras que el cliente tiene cuando
realiza su trabajo

Preguntas para pensar

5Cémo definen tus clientes que algo es costoso? 3Cudnto tiempo, dinero, esfuerzo?

5Qué provoca que tus clientes se sientan mal? 3Qué molestias o fastidios tienen?

5Qué elementos le faltan a las actuales propuestas de valor? 3Qué cuestiones les molestan?
5Cudles son los principales retos y dificultades con los que se encuentran tus clientes? 3Entienden
cémo funcionan las cosas o se resisten a hacer algo?

3Con qué consecuencias sociales se encuentran? 3Pérdida de prestigio, poder, estatus...2

5Que riesgos temen tus clientes? 3Técnicos, sociales o financierose

3Qué problema les hace perder el suefio?

5Qué errores comunes cometen tus clientes? 3Utilizan las soluciones de forma equivocada?
sExisten barreras iniciales de inversién / coste, curva de aprendizaje u otros para que utilicen la
propuesta de valor?

TRABAJOS

WONOOL hobd—

innola!\gial.gbs CEN‘ \OJ CIijU



Confidencial

- FonMencicl

Ejemplo - Impresion 3D Pains

Relevancia

Extrema

TRABAJOS

Moderada

innolandla;es cen'q 2diu I



EJERCICIO #7
* |dentifica los pains de tu cliente

Pains

innolandia.es CENV Giju



Qué son los Gains

1.

2.
3

TRABAJOS

© N O

5Qué vamos a rellenar?

Los resultados que el cliente quiere conseguir
o los beneficios concretos que busca

Preguntas para pensar

5Cémo definen tus clientes que algo es costoso? 3Cudnto tiempo, dinero,
esfuerzo?

5Qué provoca que tus clientes se sientan mal2 3Qué molestias o fastidios tienen?
5Qué elementos le faltan a las actuales propuestas de valor? 3Qué cuestiones
les molestan@

5Cudles son los principales retos y dificultades con los que se encuentran tus
clientes? 3Entienden cémo funcionan las cosas o se resisten a hacer algo?
5Con qué consecuencias sociales se encuentran? sPérdida de prestigio, poder,
estatus...e

5Que riesgos temen tus clientes? 3Técnicos, sociales o financieros?

5Qué problema les hace perder el suefio?

5Qué errores comunes cometen tus clientes? sUtilizan las soluciones de forma
equivocada?

sExisten barreras iniciales de inversidén / coste, curva de aprendizaje u otros
para que utilicen la propuesta de valor?

innolaRcznigaeI.f‘.-bsa CEN‘ \9 CIijU



Confidencial

Ejemplo - Impresion 3D Gains

Relevancia

Essential

TRABAJOS

@ Agradable

innolaggnigael.gi CEN‘ \9 CIijU



EJERCICIO #8
* |dentifica los gains de tu cliente

Gains

innolandia.es CENV CIijU



COMPARTIR ARQUETIPO Y MAPA DE CLIENTE

innolandia.es CE'VV Cliju



VALIDAR

MAPEAR

DISENAR DEFINIR



Qué es Encajar

Encajar consiste en analizar la viabilidad
tedrica de la propuesta de valor con el
mapa del cliente, antes de salir a la calle.

cen'q 2diu



HERRAMIENTA: El lienzo de la propuesta de valor

Value proposition

Customer segment

gr.n)j Gain creators

57 Products and [& Customer
services jobs

Whate

5 Pain relievers

Fuente: Alex Osterwalder, Disefiando la propuesta de valor

innolandia.es CEN‘ \9 CIijU
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*  Se centra en los trabajos, frustraciones y alegrias que MAS IMPORTAN a tus clientes

* Se centran en trabajos NO solucionados, frustraciones NO resueltas y alegrias NO obtenidas

* Tiene como objetivo POCOS TRABAJOS, pero se centran en ellos EXTREMADAMENTE BIEN

* Se concentran en los trabajos, frustraciones y alegrias que tiene MUCHA GENTE o0 PAGAN MUCHO
*  Superan a otras TECNOLOGIAS SUSTITIVAS en al menos un édmbito

*  Son DIFICILES de copiar

Adaptacién propia de Alex Osterwalder, Diseiiando la propuesta de valor

innolandia.es CEIVV Giju



HERRAMIENTA: Escala de priorizacion

Trabajos vs P&S

@ Bdsico

A

@ Insignificante

Frustraciones

@ Esencial

A

@ Agradable

Alegrias

@ Esencial

A

@ Agradable

innolandia.es

by Angel Alba
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Ejemplo

Trabajos vs P&S Frustraciones Alegrias

. Bésico + Esencial Esencial

Prototipado de Personali-

. 100% de las
productos zacién

Prétesis para 2
patologias

pacientes

4

Impresién 3D | Menor coste de

Publicaci moldes de Alto precio Regalos Prestigiol
ublicaciones o
fabricacién personalizados persona
4
i tari T
. 9 No inventarios de Isnsstibilids Pacionte
Satisfaccién por repuestos en

V Material apto para

d materiales

uso sanitario curar pacientes empresas

Piezas pequeias recupera
rapidas calidad de vida

4

No coste de
transporte

Tratamiento poco Aspecto “feo”

Repuestos en casa al

B < B <)

o0

invasivo (hierro) momento Minimas
revisiones
7
- Insignificante - Agradable Agradable

innolagciig::;.i-?bsa CEN"' Oiju



Muy Saludable Buscar Q W

PARTE DE Bupa

Home Salud Nutricion Deporte Padres Mente Sana Covid-19

Inicio / Salud / Salud Dental / La impresién en 3D, una innovacion en salud dental

La impresidn en 3D, una
innovacion en salud dental Sanitas Dental

El avance de las tecnologias tiene una gran incidencia en el mundo de la salud de
forma general. Inventos como las impresoras en 3D han permitido poder crear
protesis de una forma mas econdmica y sencilla.

Direccion Asistencial de

Articulos Relacionados

https://muysaludable.sanitas.es/salud/dental /la-impresion-3d-una-innovacion-salud-dental /

innolandia.es CEN-" Oiju
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EJERCICIO #9
* Encaja la propuesta de valor con el mapa del cliente.

Encajar

innolandia.es CENV Giju



Design Thinking inverso

innolandia.es

by Angel Alba

MAPEAR
PROBLEMAS

2. VALORIZACION
DEL RESULTADO.
PROBLEMA Y
CLIENTE

1. DESCRIPCION

DEL RESULTADO

ENCAJAR
PROBLEMA
SOLUCION

2. VALORACION

DEL RESULTADO.

VISITAS A
EMPRESAS

VALIDAR

3.
TRANSFERENCIA
PROTECCION Y
DIFUSION

innolandia.es

by Angel Alba




MAPEAR ENCAJAR

DISENAR DEFINIR



Qué es Validar

Consiste en salir a la calle y presentar las

soluciones a los clientes potenciales, para

obtener evidencias sobre sus problemas
reales y el interés en la solucidn

cen' g 2diju



Caso real: Be Trophy — Impresion 3D personalizada de trofeos deportivos

Cartera amplia de
trofeos (propies,
competencia,

terceros)

Personalizacion

Tiempo
entrega 48h

Crosselling

Comparativa 4"

trofeos

Rapidez de
entrega

Producto
personalizabl

Amplia
variedad

N 4

Whislist

Sugerencias

15-20%

Precio medio

que offline

menor

Call Center
8h atencion

Resolucion de
dudas del
producto

Ayuda al
usuario en
decision

Resolucion de
incidencias

Producto mas

barato

(Anselmo,
Raul)

Pensar en
premios
alternativos

Atencion
personalizado
en venta

.

Saber como

quedaria el
producto

personalizado

N 4

Lo mas
barato
posible

2 Poder elegir

entre varias
opciones (No
muchas)

-

Pedidos

Quedar bien
ante los

R X e participantes
SCUereo €€ 1" (Federico)

una
/| experiencia

especiales
para recordar
el momento

es (Anselmo)

(chat en vivo)
Elegir el
Comprar y producto
Falta de pagar
tiem ara
bufcoary Prﬁsu_puesto -  Ofrecer
comprar imitado recuerdo
No llegar a \ LI personalizada
tiempo a la producto
No soy fecha del
experto iy evento Recompensar
No distingo el el esfuerzo
Confianza tamarno del del evento
Online - || Ve todos los producto deportivo
Garantias e

innolandia.es

by Angel Alba
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La realidad es dura

Importante

Extrema

)

Esencial

v

Recuerdo de Lo mas
una Recompensar Cuadrar J barato J
experiencia el esfuerzo fechas para posible
x del evento no coincidir | | |Presupuesto Que me lu
| deportivc x 7 limitado den hecho
~tengo que dar 74 Presupuesto 4
algo a los Quedar bien Confianza personalizado
participantes” Online - por volumen
ante los : Falta de
. Garantias . | 4 Saber como
J patrocinadores tiempo -> no .
I 4 x 4 prioritario quedaria el
-] Pensar en prcduc.:to
DiEEET Veotodoslos| | L J premios bl
recuerdo Montar el . 4
. producto preductos alternativos
personalizada iguales al trofeo - -
er elegir
x :V x 4 eh:c:es:ts::: 7 entre varias
| Comparar Elegir el Pedidos op:;sz::s{)ﬂo
J precios producto No distingo el x especiales 7
tamano del para recordar
—F |t producto el momento
Pago 4
sencillo 0

significante

Agradable

innolandia.es

O, CIijU



Mindset: cientifico

innolandia.es Oiju
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El ciclo de validacion

1.LISTADO HIPOTESIS

Define tus hipétesis

W | Hipdtesis - ¢Qué tiene que pasar para que la idea funcione? dpest et b
Croo qua
| recque
Creo que-.
0 Que.
Cren que
o
Creoque..
Mayor
2.MAPA DE HIPOTESIS criticidad
A

:Cuéles son las hipétesis de
mayor riesgo?

v

incertidumbre

lecciones
aprendidas

identificar
ipstesis

prucbas y
(métricas)

3.FICHA HIPOTESIS

Define el experimento para
testar las hipétesis de mayor
riesgo

N

disefiar
experimentos

‘/ | DE ACCION

Una vez definida la ficha del
experimento, anota las
acciones necesarias para
ponerio en marcha y quién

lova a hacer.

Experimento: Fecha: Responsable:
Hipétesis Creoque
Test Para verificario haremos....
Métricas Mediremos...
Criterio Tendremos razon si....
Pass / Fall
Accion Responsable | Fecha Recursos

o diju




HIPOTESIS:

Afirmacién sobre la que se basa unaidea y

que tiene que cumplirse para que funcione

nolandia.es CENV Giju



HERRAMIENTA: Vision de producto

Incertid.

Criticidad

HT

Creemos que el principal problema [trabajo] de (nombre de usuario) a resolver es...

H2

Creemos que podemos desarrollar [solucién] ...

H3

Creemos que su principal dolor / frustracién es....

H4

Creemos que el usuario espera que la solucién consiga...

HS

Por lo que empezaremos desarrollando ...

H6

Creemos que estas soluciones permitirdn al usuario [beneficios] ...

H7

Creemos que el cliente lo utilizardn cuando [contexto]...

o.diju



HERRAMIENTA: Mapa de hipoétesis

5Cudl es la hipétesis de mayor riesgo?

®

O

Incertidumbre

Criticidad
)

o.diju



EJERCICIO #10

* Extrae las hipdtesis del lienzo de la propuesta de valor
Validar *  Prioriza las hipétesis de la PV.

aiju



EXPERIMENTO:

Pegueno test para comprobar si
una hipotesis es cierta o Nno

aiju



HERRAMIENTA: Ficha de experimento

Para cada uno de los experimentos que hagas para validar las hipétesis, deberds completar una ficha como esta.

Experimento:

Hipdtesis Creo que....

Test Para verificarlo haremos....
Métricas Mediremos...

Criterio Pass / | Tendremos razén si....
Fail

innolandia.es CEN‘ \94 Giju
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HERRAMIENTA: Plan de construccion del experimento y el PMV

Una vez definida la ficha del experimento, anota las acciones necesarias para ponerlo en marcha y quién lo va a hacer.

Respons. Recursos

innolapgial.gbs CEN‘ O, CIijU I 84



HERRAMIENTA: Matriz de feedback

12

Cosas que mas agradan al
usuario

Preguntas que surgen
durante el proceso

¢

Criticas constructivas

Nuevas ideas que hayan
surgido de la original

innolandia.es

by Angel Alba
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EJERCICIO #11

* Define el experimento a realizar en las hipétesis prioritarias
Validar » Define el plan de trabajo del experimento

innolandia.es CENV Giju



GRACIAS

hola@innolandia.es
+34 630 49 33 39



http://es.linkedin.com/in/angelalbaperez
https://twitter.com/aalbaperez
mailto:angel@innolandia.es
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