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Digitalizate o desaparece

* La necesidad de entender la nueva realidad

*  Modelos de negocio digita

 El valor de los datos

* Elimperativo de la transformacion y Ia

digitalizacion de las pymes
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Digitalizate o desaparece

* La necesidad de entender la nueva realidad
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Estamos viviendo una nueva realidad
Y
olatility

Uncertainty
Complexity

Ambiguity




... Y sin tiempo para adaptarnos vamos a vivir otra “nueva”
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En medio de una tormenta tecnologica perfecta

2017. Adolfo Ramirez. Todos los derechos reservados




La disrupcion digital lo esta cambiando todo

Los modelos de Todos los Relacionesy Las formas de Comportamiento
negocioy sectores e habitos sociales trabajar de los
estrategia de las industrias consumidores

empresas



Los clientes han adquirido superpoderes

Conectado e informado

Decide (compra) en

tiempo real
Compara

Comparte Experimenta



This Is What Happens In An
Internet Minute

facebook.

2.5 Million
Snaps
Created

190 Million
Emails Sent

Created By:
W @LorilLewis
W @OfficiallyChadd



Las reglas del juego cambian

“El mapa no es el territorio” aifred Korzybsky




El mapa no es el territorio

Sector automocion

Movilidad personas

Movilidad personasy

COSas

Fuente: Moonshot thinking

2 Trillones $

7 Trillones $

12 Trillones $



Digitalizate o desaparece

*  Modelos de negocio digital
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Impacto digital: tres tipos de valor que percibe el cliente

* Coste cero o gratuito/
Precio muy bajo

* Compra colectiva

* Transparencia de precios

* Subasta invertida

* Pago por consumo

Valor que
percibe el
cliente




Ejemplos de valor en el coste

e Cursos online gratuitos ofrecidos por las mejores universidades del
mundo

* Plataforma de cupones de descuento. Cuantas mas personas se

\‘;R-«:}UWN , .
suman a una oferta, mas se reduce el precio.

* Sitio web que te permite buscar el precio mas bajo disponible para:

hoteles, vuelos, alquiler de automoviles y paquetes de vacaciones.

* Aplicacion de mensajeria instantanea. Mas de 2.000 millones de usuarios

* Metromile es una empresa de seguros de automaviles con sede en San
Francisco que ofrece un seguro de pago por milla.

Fuente: Digital Vortex



Impacto digital: tres tipos de valor que percibe el cliente

Fuente: Digital Vortex

Valor que
percibe el
cliente

Autonomia del cliente
Personalizacién
Gratificacion inmediata
Friccion reducida
Automatizacion
Suscripcion
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Se produce el boom de la economia de suscripcion

“Todo como servicio”



Ventajas para los negocios y los clientes

Ingresos

Recurrentes

Aumentar
valor
cliente

Venta Negocio

cruzada

Prevision
sobre
stock



Ejemplos de valor en la experiencia

Todo comenzdé cuando Michael Dubin y Mark Levine fundaron Dollar Shave
Club en 2011 con una vision simple, precisa y concisa: por tan solo 1 ddlar al

~— mes, los clientes podian recibir hojas de afeitar de alta calidad directamente en
DOLLAR SHAVE CLUB

su puerta.
* Personalizacion. Nordstrom revoluciona el concepto de tienda con
NORDSTROM estanterias vacias y un equipo de estilistas a tu disposicion.

* El proceso empieza en el mundo virtual para trasladarse al real.
— * Plataforma web y movil que combina la mano de obra independiente con la
/:;1 demanda local, lo que permite a los consumidores encontrar ayuda
\* inmediata con las tareas cotidianas.
AT * ZARA, la marca que mejor hilvana digitalizacion y experiencia del cliente, segun

Z% informe “Digitalizacion y Experiencia de cliente” del DEC.

Fuente: Digital Vortex e investigacidon propia



Impacto digital: tres tipos de valor que percibe el cliente

Valor que
percibe el
cliente
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e
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Plataforma

* Ecosistema

* Crowdsourcing

* Comunidades

* Marketplace digital




Las plataformas y los ecosistemas cambian los
modelos de negocio

Oferta Demanda
Los proveedores de las

Los compradores o usuarios
. de las ofertas.
ofertas de la plataforma. Productores Consumidores Ejemplo: clientes - uber
Ejemplo: conductores - Uber '

Intercambio de valores, datos
y retroalimentacion

Plataforma

Interfaces para la plataforma
Apps, Www, ....

Controlador de la plataforma IP
y arbitro de quien puede
participar y de que manera




La clave esta en su “efecto red”




La propiedad pierde protagonismo frente al acceso y disfrute.
Economia colaborativa
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Aparecen nuevos modelos de negocio

El - La compania de transporte particular
UBER mas grande del mundo no posee flotas
El mayor proveedor de alojamientos - @) airbnb
no tiene inmuebles
£l El mayor retailer del mundo no
Alibaba com n tiene stock
El propietario de contenidos
mas popular no crea contenidos \/I facebook
El mayor emisor audiovisual del
NETFLIX - mundo no tiene salas de cine

El proveedor de musica més -
famoso no vende discos




Digitalizate o desaparece

El valor de los datos
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Los datos son la materia prima en la era digital

Conocimiento =~ Mercado | Estrategia/ Talento Toma

de los Clientes Negocio Oferta valor decisiones



Caracteristicas de los datos

Especificos

Necesarios ‘ ‘ Continuos y periodicos

Relevantes‘ ‘ Objetivos
Realistas ‘ ‘ Medibles

Concisos



La calidad de los datos

e Exactitud
Accesibilidad  Completitud
Utilidad . e Consistencia
Objetividad CEERIEE e Precisién
Criticidad * Integridad
Privacidad  Unicidad
Etica e Validez

Vigencia Estratégica

Temporalidad

* Vigencia
* Periodicidad
e Disponibilidad



Elementos clave de un proyecto de datos

1K
Yy -
Flte

@

Personasy
capacidades

Tecnologia

Negocio

Garantizar Politicas, estructura Roles y perfiles. Casos de uso
escalabilidad y y procesos para el Formacion Objetivos
explotacion gobierno de los Cobertura Evaluacion de

datos impacto



El sistema operativo de Netflix

La rueda de los datos de Netflix

Algoritmos mas efectivos

Mas usuarios (mas datos) (% de streams que provienen
(nimero de subscriptores en millones) de una recomendacion de la I1A)
150 N8 ) 80
100 S 80
75
S0 | 24
0 70
201 2017 20M 2017
Mejor experiencia del cliente
(uso promedio por subscriptor en horas/aino) }
600
654
400
200 310
20N 2017

Fuente: Netflix, The Economist



Digitalizate o desaparece

El imperativo de

digitalizacion de

a transformaciony la

as pymes

-— -
——
e —

—
-
-
-—
-

IS
L{TALL




Aproximacion tradicional vs nuevo paradigma

PREDICTIBILIDAD

Factores clave de éxito

Alinear procesos, recursos y
organizacion con la estrategia

de la empresa E g

Promover productividad y APROXIMACION
eficiencia TRADICIONAL

NUEVO PARADIGMA

Irrupcion de los ecosistemas ’

Sostenibilidad

EXTENSION DEL ESPACIO

Impacto social

AGILIDAD

Continuidad en el negocio principal
de la compania

Prevision de la situacion
de futuro en los siguientes
5-10 anos

Adaptar una estrategia fija

ACELERACION DEL TIEMPO
Todo acontece mas deprisa
Irrupcion de las start-ups

Sin limites fisicos

Anadlisis de Arthur D. Little



La transformacion digital es una combinacion de tecnologia y
capacidades que permite a todo tipo de empresa:

Automatizar
Procesos /
Eficiencia

Tomar

C.. ;1( '—r ét

conectar
con los
clientes

Innovar

Atraer
talento

Mejorar
la seguridad

Movilidad

Ampliar el
mercado




En la nueva economia existen dos tipos de empresa

Agil y flexible

Es digital

Innova, sin miedo al error

Obsesion por el cliente

Empodera el talento

Gestion inteligente del dato

NN AN AN N R
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Abierta [ genera ecosistemas

Unas crecen y triunfan ... otras se estancan y desaparecen



La hoja de ruta de la transformacion

Entender la Revisar la
nueva realidad estrategia




Tres opciones para evolucionar la estrategia

Reimaginar la Cambiar la
actividad ... direccion ...

nuevos nuevo
productos / modelo de
Servicios negocio




La hoja de ruta de la transformacion

Entender la
nueva realidad

Revisar la
estrategia

Plan de
transformacion

Modelo
organizativo

Propuesta

/

Tecnologia
Procesos |




Check list digitalizacion pymes

Sitio web y presencia en Internet

Comercio electronico
Gestion de redes sociales

Modelo y gestion de los datos

Gestion de Clientes
Bl y Analitica
Gestion de procesos

Comunicaciones seguras / ciberseguridad




éPor qué fracasan los planes de transformacion?

30% Estrategia

70% Ejecucion

* Falta de liderazgo para hacer los cambios
* Planificacion insuficiente

* Permisivos con las resistencias al cambio
e Escasa disciplina de seguimiento

* Sin meétricas de evolucion




Los siete pilares del cambio

1. Direccién y 4. Personas: 5. Objetivos e 6. Cuadro de 7. Disciplina

2 L] . L3 [ ] [ ] [ ] [ 4
i7acid ’ 3. Eliminar Capacitar Incentivos Mand en ejecucion
organizacion . . . 14 ]e [o] ’
g Comunicacion

alineada obstaculos + alienados con B Transformacionll seguimiento
Acompanar el cambio e impulso

Proposito

Estrategia | Modelo | Plan



El Cuadro de Mando de Transformacion llustrativo

. Plan de Cuadro de Mando de
Estrategia .. . .
Transformacion Transformacion
Indicadores predictivos
— Eficiencia — — Negocio — — Cultura —
=  Reduccidn costes por: = Usuarios (clientes) activos = Satisfaccién empleados (NPS
* Porempleado digitales empleados)
* Porcliente = Transacciones por canal digital = Participacion (ideas propuestas)
= Rentabilidad por cliente = |ngresos por canal digital = Datos: Completitud y Calidad
= Racionalizacidn viajes / = Nuevos ingresos por innovacion =  Proyectos en “agile”
reuniones = NPS (global vs Clientes digitales) = Rotacidn puestos clave
= Evolucion ratio eficiencia = API’s publicados y activos = % plantilla en Programa de
= Tiempo resolucién =  KPI’s Marketing Digital Desarrollo
vulnerabilidades criticas =  Coste Adquisicion Clientes
(Ciberseguridad) =  Customer Lifetime Value (CLV)
= Trafico web




Diez razones para digitalizar las pymes

Amplia exponencialmente el negocio

Simplifica y agiliza los procesos
empresariales y la toma de decisiones

Potencia la gestion activa de los clientes

Optimiza el time to market

Dispone de mas informacion y mas
inteligencia para gestionarla

.—.%
=yly

Permite trabajar (y vender) en cualquier
lugar, con cualquier dispositivo y en
tiempo real

Atrae al talento

Facilita las alianzas y los ecosistemas

Mejora la seguridad de la informacion

Facilita el aprendizaje continuo



N

“Preglintate Si lo que estas @
haciendo hoy te aCerCa al lugar en
el que quieres estar mahana”

Walt Dishey



Muchas gracias

blog | www.adolforamirez.es

@ adolfo@ramirezmorales.es
@ Adolfo Ramirez Morales

@ @adolform
@ @adolfo.silver




