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INTRODUCCIÓN A LA GERENCIA DE PRODUCTO

EVOLUCIÓN DE STARTUPS

TRANSICIONES PARA CRECIMIENTO
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“…THERE IS ONE ROLE THAT IS ABSOLUTELY 

CRUCIAL TO PRODUCING A GOOD PRODUCT, 

YET IT IS OFTEN THE MOST MISUNDERSTOOD AND 

UNDERUTILIZED OF ALL THE ROLES. 

THIS IS THE ROLE OF THE PRODUCT MANAGER”

Marty Cagan, Silicon Valley Product Group, 2005



Mas de 8500 puestos

abiertos en Silicon Valley

GERENTES DE PRODUCTO:  EN ALTA DEMANDA



DIAGRAMA DE VENN PARA GERENCIA DE PRODUCTO

User 
Experience



GERENTE DE PRODUCTO: RESPONSABILIDADES

Definir el producto correcto en el momento correcto

Guiar y asegurar el desarrollo del producto

Entregar el ’producto completo’ al mercado

Medir éxito y definir la evolución del producto

Presidente del producto

… y cuidandero



HISTORIA DE GERENCIA DE PRODUCTO

1931 

Procter & Gamble

‘Gerencia de Marca’

Precio, distribución, 

promoción

1943 

Hewlett Packard

Gerencia de producto:

Desarrollo de producto alineado con 

las necesidades de los clientes

2001 

Agile 

Tecnología

2010+

Lean, 

Mercadeo Mercadeo o Ingeniería Departamento Independiente

Bienes de consumo

Enfoque

Organiza

ción



ORGANIZACION EN COMPAÑIAS DE SOFTWARE MODERNAS
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Presidente

Ventas Mercadeo
Gerencia

de Producto
Ingeniería Servicios Finanzas

Recursos
Humanos



Design 
Solution

Build 
Product

Deliver ‘Whole 
Product’

Measure

Evaluate 
Opportunity

Identify Market/ 
Problem

Retire

CICLO DE VIDA DE PRODUCTO



EVOLUCIÓN DE 

STARTUPS
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Infancia Adolescencia Madurez

'Búsqueda’ ’Construcció
n’

’Crecimiento’



Infancia MadurezAdolescencia

'Búsqueda’

Product-Mkt Fit

Modelo de negocio

‘Hacer lo que sea 
necesario’



Infancia MadurezAdolescencia

‘Crecimiento’

Modelo de negocios
maduro

Post IPO/ M&A

Crecimiento por
procesos repetibles



Infancia Adolescencia Madurez

Transición –

Crecimiento a 

escala



Infancia Adolescencia Madurez

40% 59%



LO QUE LOS TRAJO

HASTA ACÁ

NO LOS VA A

LLEVAR HASTA ALLÁ



ESTRATEGIAS ETAPA INICIAL

ENFOQUE DE PRODUCTO:

• RAPIDEZ E ITERACIÓN

• FUNCIONALIDAD, FUNCIONALIDAD, 

FUNCIONALIDAD

• ASEGURAR CLIENTES INICIALES

CULTURA:

• ‘HACER LO NECESARIO’ 

• CONOCIMIENTO TRIBAL

• COMUNICACIÓN INFORMAL

X =



TRANSICIONES

PARA CRECIMIENTO
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CAMBIOS PARA SOBREVIVIR LA ADOLESCENCIA

PERSONAS -> PROCESOS

RELACIONES -> MARCA

PROYECTOS /MVP -> PRODUCTO A ESCALA

OPORTUNISMO -> ENFOQUE ESTRATÉGICO

PROPIEDAD Y CONTROL -> ALIANZAS

Adapted from: Built to Scale - Mohan Sawhney -Kellogg 

Northwestern



DE PERSONAS 

A

PROCESOS



DE 

RELACIONES

A

MARCAS



DE 

PROYECTOS/MV

P

A 

PRODUCTO A 

ESCALA



ESTRATEGIA DE PRODUCTO DURANTE LA INFANCIA

ENFOQUE:

● RAPIDEZ E ITERACIÓN

● FUNCIONALIDAD, FUNCIONALIDAD, 

FUNCIONALIDAD

● ASEGURAR CLIENTES INICIALES

• ATAJOS Y ‘HACKS’

• ARQUITECTURA QUE NO ESCALA

• FALTA DE HERRAMIENTAS,

• CONFIGURABILIDAD MÍNIMA

• SEGURIDAD LIMITADA

• FUNCIONALIDAD ‘A LA

MEDIDA’



Trabajo de 

Implementación

por cliente (NRE)

Deuda

Técnica
Funcionalidad

para clientes

específicos



LOS CLIENTES INICIALES SON CRÍTICOS

PERO PUEDEN APROPIARSE DE LA RUTA DE PRODUCTO

FUNCIONALIDAD A LA MEDIDA



DEUDA TÉCNICA



LA MEDICINA – REASIGNACIÓN DE INGENIERÍA
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New 

Functionality

Maintenance 

Implementation 

Support
Escalations

New 

Functionality

Maintenance 

Technical 

Debt

Implementation 

& Tools

Escalations



DE 

PROPIEDAD

Y CONTROL 

A 

ALIANZAS



EJEMPLOS

DISTRIBUCIÓN Y VENTAS

SERVICIOS

TECNOLOGÍA

ESTRATÉGICO



DE 

OPORTUNISMO

A 

CRECIMIENTO

ESTRATÉGICO
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ENFOQUE EXPANSION

QUÉ DEJAR DE HACER CÓMO CRECER ESTRATÉGICAMENTE



PARA SOBREVIVIR LA

ADOLESCENCIA LAS

COMPAÑÍAS TIENEN QUE

EVOLUCIONAR

GERENCIA DE PRODUCTO TIENE

QUE LIDERAR MUCHOS DE LOS

CAMBIOS




