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Estrategias digitales para negocios: empresas de proxima generacion y liderazgo

Panorama general

El curso sobre “Estrategias digitales para los
negocios” es impartido conjuntamente con el
profesor David Rogers, Director en la Columbia
Business School.

En el mundo actual, casi todos los negocios son
digitales. En todas las industrias, los procesos son
transformados por la proliferacién de tecnologias
digitales y el surgimiento de amenazas disruptivas.
Para competir, los negocios necesitan adaptarse y
prosperar. Las organizaciones requieren lideres que
puedan pensar estratégicamente y aprovechar el
cambio digital para generar nuevo valor para los
clientes y oportunidades para el negocio.

Este curso se enfoca en como los gerentes pueden
imprimir innovacion a las nuevas estrategias y
modelos de negocio para permitir que su
organizacion progrese en la era digital.

Los estudios de caso contemplan tanto firmas
digitales de vanguardia como empresas
tradicionales, ambas adaptandose a la era digital.

Entre los temas de aprendizaje claves del curso
destacan:

* Entender las conductas de los clientes digitales

* Modelos de negocio de las plataformas

* Big Data y cémo construir datos como un
activo estratégico

* Innovacién a través de la experimentacion:
pruebas AB y minimos productos viables

* Traducir una empresa emergente esbelta en
innovacion a escala empresarial

* Dominar modelos de negocios disruptivo
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Profesorado

En la Columbia Business School, David es
profesor de ejecutivos globales en su calidad
de director de los programas de educacién para
ejecutivos sobre marketing digital y estrategia
de negocios digital. Su investigacion reciente
con el Centro sobre Liderazgo de las Marcas
Globales, de la Columbia Business School, se
enfoca en el Big Data, el Internet de las Cosas,
los compradores con el celular en tiendas,

el retorno de la inversién de la marketing digital
y la privacidad de los datos. David es también
fundador y anfitrion de la aclamada conferencia
BRITE sobre marcas, innovacion y tecnologia
del Centro sobre Liderazgo de las Marcas
Globales, la cual reune a CEOs y directores
generales de marketing con firmas de
tecnologia, empresas de medios y
emprendedores para abordar los retos de
construir marcas solidas en la era digital.

David Rogers
Docente en la Columbia Business School

David Rogers, integrante del cuerpo docente

de la Columbia Business School, es un lider
mundialmente reconocido en materia de marcas
y estrategias de negocios digitales, ademas de
ser conocido por su modelo pionero de redes de
clientes. Es autor de cuatro libros, incluido The
Network Is Your Customer (“La red es tu
cliente”), asi como el de reciente publicacion,
The Digital Transformation Playbook: Rethink
Your Business to Adapt and Thrive in the Digital
Age (“Manual de estrategias para la
transformacion digital: Repensar el negocio para
adaptar y prevalecer en la era digital”)

Rogers es asesor de compafiias e imparte
conferencias magistrales alrededor del mundo
sobre las formas en que la tecnologia esta
transformando las marcas y la estrategia de
negocios. Ha sido consultor de markteting y
estrategia digital para empresas emergentes y
corporaciones globales, incluidas Toyota,
Pernod Ricard, Visa, SAP, Lilly, Combiphar, China
Eastern Airlines, Kohler, Saint-Gobain y
MacMillan, entre muchas otras.

David ha aparecido en CNN, ABC News, CNBC,
Marketplace, Channel News Asia, The Financial
Times, The Wall Street Journal, Forbes y The
Economist. En 2009, recibio el Premio por el
Liderazgo de Marca, en el World Brand
Congress, y es el presidente electo de la
American Marketing Association New York.
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Estrategias Digitales: Para la innovaciéon empresarial

Lo mas destacado del curso

Los negocios estan sufriendo alteraciones debido a
la llegada de lo digital. Las compafiias buscan
convertirse en negocios digitales lo mas rapido
posible. La transformacién digital requiere de lideres
con un pensamiento digital. David Rogers, profesor
de Executive Education en Columbia Business School
y lider reconocido a nivel internacional en temas de
estrategias para negocios digitales, disefid y
desarroll6 este curso. El programa te dara los
conocimientos clave que necesitas para transformar
el modelo de tu compafiia.

120

Clases en video

12

Tareas

3

Estudios de caso

9

Foros de discusion

Clases en vivo
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Plan de estudios

MODULO 1 - CINCO DOMINIOS DE LA TRANSFORMACION DIGITAL

Trabajo previo
* Lectura previa - “Cémo se califican las ciudades”

Estructura

* Cinco dominios de la transformacién digital — Introduccién - Parte 1

+ Cinco dominios de la transformacién digital — Introduccién - Parte 2

+ Cinco dominios de la transformacién digital

* Clientes — Ejemplo de la Academia Khan

- Competencia — Coopetencia (Co-opetition) , desintermediacion y competidores asimétricos
+ Datos — Ejemplo de Weather.com

* Innovacién — Ejemplo de JC Penny

* Innovacién — Ejemplo intuitivo de los agricultores indios

* Valor — Ejemplo del Museo Metropolitano de Arte

Aplicaciones

* Tarea individual — ;Cudles son las fortalezas y debilidades de tu empresa, tu
industria o la industria en la que deseas trabajar?

MODULO 2 - REDES DE CLIENTES Y ELNUEVO CAMINO HACIA LA COMPRA

Estructuras

* Ejemplo de Life Church

« Paradigma de la red de clientes — Mercado masivo vs. modelo de red de clientes

* Reconsiderar el embudo del merketing

* Trazar el mapa del “Camino hacia la compra”

« Amenaza del multicanal para los minoristas — Parte 1 — Salén de exposiciones

« Amenaza del multicanal para los minoristas — Parte 2 — Ejemplo de Wal-Mart (omnicanal)

Aplicacion

* Tarea individual - Elige una compra reciente no impulsiva (mucho involucramiento) durante el afio
pasado. Traza tu camino hacia la compra - Investigacion e interacciones
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MODULO 3 - ENTENDER LAS CONDUCTAS DE LOS CLIENTES DIGITALES

Estructuras

* Introduccion

* Estrategia de acceso

« Estrategia de compromiso — Partes 1y 2
* Estrategia a la medida

* Estrategia de conexion — Partes 1y 2

« Estrategia de colaboracion

Aplicacion
* Tarea individual — Desarrollar una iniciativa innovadora para los clientes con base en la estructura aprendida.

MODULO 4 - MODELOS DE NEGOCIOS DE LAS PLATAFORMAS

Estructura

* Introduccién y surgimiento de plataformas

+ ¢Qué es una plataforma?

+ Cuatro tipos de plataformas

* Plataformas — Antes y ahora

* El poder de los efectos en red

+ Cuatro ventajas de las plataformas

* Herramienta — Mapa del modelo de negocios de las plataformas
+ Como compiten las plataformas — Parte 1

+ Como compiten las plataformas — Parte 2

* Preguntas estratégicas para las plataformas

Aplicacion
* Tarea individual: Trazar un plan del modelo de negocios de las plataformas.

MODULO 5 - COOPETENCIA, DESINTERMEDIACION Y COMPETIDORES
ASIMETRICOS

Estructura

* Introduccién

+ Coopetencia

* Herramienta — Capacitacién de valor competitivo
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+ Herramienta — Capacitacién de valor competitivo — Desintermediacion e intermediacion
* Dos reglas de poder en capacitaciones de poder
« Cambios en los supuestos estratégicos

Aplicacion
* Tarea individual: Delinea una capacitacion de valor competitivo.

MODULO 6- CONSTRUCCION DE DATOS COMO UN ACTIVO
ESTRATEGICO PARA TU NEGOCIO

Estructura

* Introduccidn + datos como activo estratégico — Parte 1 — Google Maps/ Apple Maps
+ Datos como un activo estratégico clave — Parte 2 — Nokia, The Weather Company

* Todos los negocios necesitan una estrategia de datos

* Estudio de caso: Coca-Cola

« Estudio de caso: British Airways

* Estudio de caso: The New York Times

Aplicacion
* Tarea individual: Autorreflexion - ; Tu negocio esta utilizando datos como un activo estratégico? ;Donde
puede mejorar?

MODULO 7 - BIG DATA EN EL TRABAJO: NUEVOS DATOS, NUEVAS
HERRAMIENTAS Y PLANTILLAS DE VALOR

Estructura

* Big Data

* Nuevas fuentes de datos no estructurados
* Herramientas para datos no estructurados
* Disponibilidad de las herramientas

+ Cuatro plantillas de valor — Conocimiento
« Cuatro plantillas de valor — Focalizacion

* Cuatro plantillas de valor — Personalizacion
* Cuatro plantillas de valor — Contexto

* Tres mitos del Big Data — Mito 1

* Tres mitos del Big Data — Mitos 2y 3
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Aplicacion
Tarea grupal: Aplicar las cuatro plantillas de valor de los datos: Elegir una empresa y determinar cual de las
cuatro plantillas usar para generar mas valor con nuevos datos.

MODULO 8 - INNOVACION A TRAVES DE LA EXPERIMENTACION:
PRUEBA AB Y MINIMO PRODUCTO VIABLE

Estructura

* Introduccién

* Dos clases de experimentos

« Siete principios de la experimentacion — 1. Aprende pronto

« Siete principios de la experimentacién — 2. Sé rapido y reiterativo

« Siete principios de la experimentacion — 3. Enamoérate del problema, no de la solucién
« Siete principios de la experimentacion — 4. Obtén retroalimentacion creible

+ Siete principios de la experimentacién — 5. Mide lo que importa ahora

« Siete principios de la experimentacion — 6. Pon a prueba tus supuestos

« Siete principios de la experimentacion — 7. Fracasa con inteligencia

* El método experimental convergente

* El método experimental convergente — Experimentos de Petco y Obama

+ Cuando usar experimentos convergentes

* El método experimental divergente

* El método experimental divergente — Establecer limites y mas de una solucién

« El método experimental divergente — MPV — Minimo Producto (o prototipo) Viable
* Las cuatro “P": Decisiones reiterativas en innovacién empresarial

« Cuando usar experimentos divergentes

Aplicacion
* Tarea individual: ;Cémo disenarias un experimento para aprender el mejor camino con un escenario
determinado?

MODULO 9 - TRADUCIR UNA EMPRESA EMERGENTE ESBELTA
EN INNOVACION A ESCALA EMPRESARIAL

Estructura

* Introduccidn + cuatro caminos para ampliar una innovacion
* Cuatro caminos — Camino 1 — Presentacion del MVP

* Cuatro caminos — Camino 2 — Lanzamiento del MVP

+ Cuatro caminos — Camino 3 — Presentacion afinada
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* Cuatro caminos — Camino 4 — Lanzamiento afinado

* Elegir el camino equivocado — El ejemplo de Google Glass

* Retos organizacionales — Parte 1 — Liderazgo y quién experimenta

* Retos organizacionales — Parte 2 — Crear una prueba y adquirir cultura
* Retos organizacionales — Parte 3 — Planear un fracaso

* Retos organizacionales — Parte 4 — Celebrar el fracaso

Aplicacion

* Tarea individual: Evaluar las barreras a la innovacion de la propia empresa.

MODULO 10 - ADAPTAR TU PROPUESTA DE VALOR

Estructura

+ Adaptar tu propuesta de valor: Atencién centrada en el cliente durante el cambio rapido — El caso de Napster/iTunes
+ Como adaptarse a un mercado contraido — Tres rutas para salir de un mercado contraido

* 1@ ruta — Nuevos clientes

* 22 ruta — Nuevo valor

+ 32 ruta — Nuevos clientes + nuevo valor

* The New York Times — Adaptacion a su propuesta de valor — El problema y el nuevo valor creado

* The New York Times — Adaptacion a su propuesta de valor — Cambios organizacionales y resultados
+ Adaptarse antes de que sea forzoso hacerlo

« Cinco conceptos de valor de mercado

* Introduccion a la herramienta — Hoja de ruta de la propuesta de valor

+ Cambios en los supuestos estratégicos: Valor

Aplicacion

* Tarea grupal 1: Identificar tipos de clientes claves por valor recibido

« Tarea grupal 2: Definir el valor actual para cada cliente

* Tarea grupal 3: Identificar amenazas emergentes

* Tarea grupal 4: Evaluar la fortaleza de los actuales elementos de valor.
* Tarea grupal 5: Generar nuevos elementos de valor potenciales

« Tarea grupal 6: Sintetizar una nueva propuesta de valor en prospectiva.

MODULO 11 - DOMINIO DE MODELOS DE NEGOCIOS DISRUPTIVOS

Highlights of Disruption
* La disrupcién en la era digital
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* Teorias de la disrupcién — Schumpeter + Christensen

* Teorias de la disrupcién — Problemas con la teoria de Christensen
+ Una teoria de la disrupcion del modelo de negocio

* Dos factores diferenciales de los modelos de negocio disruptivos
* Tres casos de disrupcion del modelo de negocio — iPhone

* Tres casos de disrupcion del modelo de negocio - Netflix

* Tres casos de disrupcion del modelo de negocio — Warby Parker

* Herramienta + resumen

Aplicacion
* Tarea individual: Crear y evaluar un modelo de negocio disruptivo

MODULO 12 - SOBREVIVIR A LA DISRUPCION:
SEIS RESPUESTAS QUE INCUMBEN A UN RETO DISRUPTIVO

Estructura

* Tres variables de modelos de negocio disruptivos — Trayectoria del cliente
* Tres variables de modelos de negocio disruptivos — Alcance

* Tres variables de modelos de negocio disruptivos — Mdltiples titulares
* Respuesta — El planeador de la respuesta disruptiva

* Seis respuestas — 1. Adquirir al disruptor

« Seis respuestas — 2. Lanzar un disruptor independiente

* Seis respuestas — 3. Dividir el modelo de negocio del disruptor

« Seis respuestas — 4. Reenfocarte en tus clientes defendibles

* Seis respuestas - 5. Diversificar tu portafolio

« Seis respuestas — 6. Planear para una salida rapida

Aplicacion

* Tarea individual: A partir de un escenario dado, analizar la amenaza y planear su respuesta — Utilizando
como herramienta el planeador de respuesta disruptiva

MODULO 13 - LIDERAZGO Y ESTRUCTURAS IMPERATIVAS
DE VALOR DE LOS CLIENTES

Estructura

* El rol del liderazgo en la era digital

* Entender los problemas organizacionales

* Equilibrar la incubacién y la integracién

« Imperativo del valor del cliente y conclusiones del curso
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La experiencia de aprendizaje

EMERITUS cuenta con un modelo en linea unico. Este modelo ha asegurado que practicamente el
90 por ciento de nuestros participantes completen el curso.

[[n]

Semana de orientacion

Esta primera semana es de orientacion. Durante este lapso podras conocer a los demas
participantes de la clase, mismos que provienen de diferentes partes del mundo. Ademas,
aprenderas a utilizar la plataforma de aprendizaje y otras herramientas.

Objetivos por semana
En las demas semanas tendras objetivos por cumplir. Estos pueden incluir ver clases en video
y hacer algunas tareas. Todas las tareas tienen fechas limite de entrega por semana.

Clases en video
Las clases en video son impartidas por los profesores del curso.

Webinars en vivo

Cada varias semanas hay webinars en vivo conducidos por los lideres del curso de EMERITUS.
Los lideres de curso son profesionales con experiencia en la industria, por lo que pueden
contextualizar el contenido de las clases y responder preguntas relacionadas con las tareas. Los
webinars en vivo tienen lugar, usualmente, entre la 1 pmy las 3 pm UTC los martes y miércoles.

Resolucion de dudas

Ademas de los webinars en vivo, los lideres de curso también estan disponibles para asesorias
cada semana o cada dos semanas para ayudar a los participantes a aclarar dudas
relacionadas con el contenido del curso.

Seguimiento
El equipo de soporte de EMERITUS le da seguimiento via correo electrénico y por teléfono a los
estudiantes que no puedan entregar sus tareas en fecha.

Acceso continuo al curso
Tendrds acceso a los videos del curso y a los materiales por 12 meses desde la fecha de inicio
del programa.
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Certificado

Una vez que concluyan con éxito el programa, los participantes seran reconocidos con un
certificado del EMERITUS, en colaboracion con la Columbia Business School.

% Columbia Business School
E M E R I T U S AT THE VERY CENTER OF BUSINESS™

| EXECUTIVE EDUCATION

THIS IS TO CERTIFY THAT
MARIANA GARCIA
HAS ATTENDED AND SUCCESSFULLY COMPLETED
ESTRATEGIAS DIGITALES:
PARA LA INNOVACION EMPRESARIAL

Samet J Rloran
&,

Janet Horan

Vice Dean of Administration and
EMERITUS Chief Operating Officer
Columbia Business School

Bob Halperin
Academic Director
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Duracion y costo del curso

10 semanas, en linea

UNITARIO 3-5 PERSONAS 6 - MAS PERSONAS
$1,200 USD $1,140 USD $1,085 USD
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Beneficios para el alumno

77N\
BRAND

N

Capital intelectual Capital de marca
e Plan de estudios de clase mundial y e Educacion de negocios de clase mundial
profesores de Columbia Business School en tu curriculum

e Circulos de aprendizaje entre pares, foros
de discusion en aulas virtuales y
retroalimentacion de proyectos

e Criterios de seleccidn que aseguran que
aprendes con los mejores

LD s

Capital social Capital de carrera
® (Creacion de nuevas redes y relaciones a e Aprende mientras trabajas
través de la interaccion entre pares de
distintos paises de habla hispana. ® Destaca, toma la delantera
e Inclusién a EMERITUS Network ® Entiende como administrar tu carrera y tu

marca personal
e Invitaciones a eventos de EMERITUS
Network que incluyen conferencistas con
prestigio internacional e interacciones con
la industria
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Contacto:

Chile: ventas@seminarium.com

Colombia: seminarium@seminarium.com.co
México: ventas@thenextstep.mx

Otros paises: internacional@seminarium.com

Por lo general contestamos en 24 horas o menos. Sin embargo, durante los fines de semana y los dias feriados nuestras respuestas
pueden tomar hasta 72 horas.

Descargo de responsabilidad: La informacion proporcionada es valida hasta el momento de la impresién de este folleto
y estd sujeta a cambios. EMERITUS se reserva el derecho de hacer cambios sin previo aviso.

© Copyright 2020 EMERITUS. Todos los derechos reservados
EMERITUS | Council for Private Registration No. 201510637C



