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PRÓXIMOS CURSOS







GRUPO EXCLUSIVO 

941806152



GRUPO EXCLUSIVO 

➢ Confirmación directa a los siguientes eventos

➢ Proponer temas y expositores

➢ 10% de descuento en cursos y talleres

➢ Ebooks gratuitos 



www.catalanstudio.com
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Me presento …

Soy Alonso Hurtado y actualmente …

Ayudo a empresas a Transformarse.



En 2013 en algún bar en 
San Francisco …



Esa fue mi primera experiencia con …



La transformación digital es la integración de la 
tecnología (digital) en todas las áreas de una 
empresa, cambiando la forma en que opera y brinda 
valor a sus clientes. Implica un cambio estrategia, 
procesos y cultura.



¿Qué componentes tiene una Transformación Digital?

Personas Procesos

Tecnología

Cliente

“Aquellas empresas que no brinden experiencias extraordinarias a sus clientes están 
condenadas a morir” by Gonzalo Camargo, G. Desarrollo de Negocios y Banca Digital BBVA



La #tecnología es un acelerador-habilidador de la TD
Algunos #trends …

Computación
Cuántica

BlockchainCloud

CybersecurityMobilidadBig Data 
& Analytics

Inteligencia
Artificial

Omnicanalidad



La #Cultura se come a la Estrategia y el #Contexto 
define la Cultura

CONTEXTO!!



Motivado por los retos
Valora y aprende del feedback

Aprende a desaprender
Más esfuerzo

Aprende del error

Rechaza los nuevos retos
No le gusta el feedback (críticas)
No busca aprendizaje
Prefiere el menor esfuerzo
Rechaza el error

Cómo es el #mindset en sus organizaciones …



Toda estrategia de Transformación debería tener un …
Propósito Transformador Masivo …

“Organizar la información del mundo”

“Convertir los planes de nuestros clientes en realidad”

“Mejorar la calidad de vida de la clase media peruana”

“Acelerar la transición a un transporte sostenible”



+50% market share

+130 años de trayectoria









Los bancos 100% Digitales están llegando a Perú …



¿POR QUÉ LAS EMPRESAS SE TRANSFORMAN?

“Las empresas deben transformarse o morir” 

“Tenemos que hacer cambios realmente 
transformacionales en nuestro estilo de 
liderazgo y los hábitos que tenemos en nuestra
organización”

Bernardo Sambra, Gerente Corporativo 
de Gestión y Desarrollo Humano del BCP 
y Credicorp



Cambios en otras industrias …
Alquiler de autos …

VS



Cambios en otras industrias …
Tickets …

VS



3 Recomendaciones …

1. Toda iniciativa de TD debe tener un propósito claro a toda la 
organización y debe ser liderado por la gerencia general.

2. Toda iniciativa de TD debe estar enfocada en la generación de 
valor al cliente, mejorando su experiencia.

3. Toda iniciativa de TD debe tener foco en las personas (Cultura).



¿Creen que las empresas peruanas están preparadas para cambiar 
transformarse? 



Libros para profundizar …

#sharingiscaring



Juan Alonso Hurtado
Digital Business Manager 

https://www.linkedin.com/in/alonsohurtado/

jabailetti@stefanini.com

https://www.linkedin.com/in/alonsohurtado/


Victor Lozano
Director Estrategia en Catalán Studio

Transformación con propósito

VictorLozano linkedin.com/victorlozanou/

https://twitter.com/victorlozano
http://www.linkedin.com/in/victorlozanou/


¿Cómo imaginas Lima en 50 años?



Todo se está transformando…









¿Qué puede hacer el sector 

automotriz ante esta tendencia?





Panel fotovoltaico en la zona de los Andes



¿Qué pueden hacer las empresas 

de energía ante esta tendencia?



Adaptarse…

Cambiar…

Transformarse…

#Mantra



¿Cómo estamos en el Perú?



Fuente: Google. Elaboración: Laboratoria. (2019)
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¿Y las empresas?



Fuente: EY. Estudio realizado a directores y jefes de empresas en el Perú. La encuesta tuvo un universo de 257 encuestados a nivel nacional. Enero del 2019.
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El camino hacia la madurez digital en el Perú

Por sectores privados y públicos

Fuente: EY. Estudio realizado a directores y jefes de empresas en el Perú. La encuesta tuvo un universo de 257 encuestados a nivel nacional. Enero del 2019.



¿Cómo la transformación digital 

aporta valor a los clientes?



Las marcas mas influyentes en el Perú

Fuente: Semana Económica / Ipsos



Hay una brecha importante entre lo que 

las empresas y sus clientes perciben.



Estrategia en innovación y 

crecimiento. 

Experiencia del cliente

Operaciones

Cultura

Ciberseguridad

Tecnología de la información

Iniciativas donde las empresas invierten recursos en su etapa de 

transformación.



¿Para qué invertimos en todas 

estas iniciativas?



CASO: SECTOR COSMÉTICOS





PROBLEMÁTICA
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PROBLEMÁTICA

La venta por catálogo 

conformaba el 55% de las 

ventas, el otro 45% era en el 

canal moderno. (incl. internet).

8 de las marcas de cosméticos más 

importantes del mundo estaban en 

Perú impulsando los canales 

moderno y digitales

La fuerza de ventas (por catálogo) 

estaban en el rango de edad entre 

los 40 a 55 años en promedio. 

(acceso a internet 20%)

Factores que influían en la decisión 

de compra de un cosmético (Perú):

1. Calidad 2. Marca 3. Promoción

4. Origen 5. Precio



¿Cómo respondió la marca

a esa problemática?



¿Transformación digital?



¿Transformación cultural?



ESTRATEGIA
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DIGITALIZACIÓNESTRATEGIA MARCA

- Reducir dependencia del 

canal directo.

- Diversificar portafolio

- Diversificar mercado

- Medir el valor de la marca

actual.

- Posicionar nuevos 

atributos para el consumidor 

y FF.VV

PROPÓSITO

- Diagnóstico del nivel de digitalización.

- Digitalizar a la FF.VV

- Construir un nuevo canal de 

relacionamiento para impulsar la fuerza 

de ventas.

“Para seguir impulsando la belleza 

como vehículo de realización y 

desarrollo personal y familiar”.
¿Para qué existo?



PROPÓSITO

- Alinea la dirección

- Fortalece el valor compartido

- Genera el compromiso

- Es un escudo protector de la marca



Victor Lozano
Director Estrategia Catalán Studio

Transformación con propósito

VictorLozano linkedin.com/victorlozanou/

https://twitter.com/victorlozano
http://www.linkedin.com/in/victorlozanou/


Adopción AGILE empresarial

Fidel Medina
Head of Agile en TSOFT Perú



Mentor Co Founder

Head of Agile

Docente por pasión !!

Aprender nunca acaba …





El mercado manda 

señales!

7x
Se prevé que el tráfico 
de datos móviles crezca 
a 7 veces del 2016 al 
2012 en América Latina

66%
De la población de 
América Latina será 
usuario de internet 
en el 2021

de los consumidores está en desacuerdo 
con los servicios y/o productos que se 
brindan

92%



Empezamos implementando un equipo ágil

03

02

01

04

SCRUM

KANBAN

SCRUMBAN

NO SABEN

Fuente:  https://www.stateofagile.com/

satisfacción 
del cliente / 

usuario

valor 
comercial

rapidez en la 
entrega



Decisión de Adopción ágil a nivel empresarial

TIME TO 
MARKET

POR MODA

TRANSFORMACIÓN 
DIGITAL



Challenges del camino de la Transformación Digital

Cultura 
organizacional 

desalineada

Se pierden en 
el proceso

No hay propósito 
ni objetivos claros

Desconocimiento
de prácticas y 
tecnologías

Inversión no 
estimada

No se entiende la envergadura de una 
transformación, algunas están iniciando, otras en proceso, pero … 



¿Por qué fallan las 

adopciones ágiles?

53%
Incapacidad de cambiar la 
CULTURA organizacional

Fuente:  https://www.stateofagile.com/



Transformación Digital : adopción ágil

El plan de transformación digital el cual 
basado en 4 pilares.

Propósito

+

Quickwins

Cultural 

ágil

Modelos 

de 

negocio

Procesos

Tecnología 03

02

01
Satisfacción del 
usuario/clientes

Valor para el negocio

Entrega de producto a 
tiempo

Beneficios que se 
desean adquirir:



Entrenar equipos piloto

Ejecutar pilotos

4

2

3

4

5

2Diseño de la organización

Estructura y preparación de la transformación

Integración y equipos de alto rendimiento

Bottom-Up
Desde equipos 

piloto con nuevos 
procesos para 

fomentar la cultura 
y crecer

Top-Down
Desde el mapa de 

valor de la 
organización al nivel 
de detalle deseado

ARA - Agile 
Readiness 

Assessment

3

Definir y difundir arquitectura y métodos

1

Consolidar en 
oficina de 

transformación

Modelos de adopción ágil



Journey de la adopción ágil

1 2

3

4 5

6

7

8

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 18 24



Frameworks de escalimiento ágil

Fuente:  https://www.stateofagile.com/

Comparación de frameworks:
http://www.agilescaling.org/ask-matrix.html

http://www.agilescaling.org/ask-matrix.html


“SAFe es una base de conocimiento 
en línea de patrones exitosamente 

probados para la implementación del 
desarrollo Lean y Agile a escala 

empresarial”

- Scaled Agile Framework
SAFe Foundations



Libros que nunca nadie lee …



Fidel S. Medina Guevara

Estamos en contacto!

https://www.linkedin.com/in/fidelmedina/

fidelsmedina

Fidel Medina

987 706 893

fidel.medina.guevara@gmail.com

https://www.linkedin.com/in/fidelmedina/




GRACIAS


