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INNOVAR t

para transformar lo disponible en
valor deseado.

Research

Novedad
Rendimiento
Personalizacion
Trabajo bien hecho
Estatus de la Marca

Precio
Reduccion de Costo
Reduccion de RieSgo Hartmutt Raffer, ex-CTO (Chief Technology
R Officer) de Siemens
Accesibilidad

Conveniencia
Usabilidad



En 1827 Adan Wilson, atleta profesional, saltd 1,57 m. en Escocia.
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PROGRAMA
Dia3

IMPLEMENTAR

Dia 1
PROCESO INSPIRAR E

ACELERACION
IDEAS

|
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EMPATIZA DEFINE ! IDEA | PROTOTIPA TESTEA
ABRE TU MENTE ENCUENTRA | EXPLOSION : TUS IDEAS COMPRUEBA
EL PROBLEMA : DE POSIBILIDADES : A LAS MANOS TU PROPUESTA
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Explorar el mundo del usuario
Descubrir que le esta pasando

Centrarse en lo humano no en el product-..

Inmersion

-
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Observar y De

(2]
3

scubrir al cliente

1.- Vigilancia Estratégica

2.- Habilidades de Extranamiento

(ojos de turista)

3.- Centrarse en el Cliente

»~  google.cl
https:/fwww.google.cl » alerts

Alertas - Google

Supervisar la Web para encontrar nuev
al dia como maximo. Una vez a la semi
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cQue esta haciendo la persona
9

¢, cuales son los hechos visibles?

cCcomo lo esta haciendo?

;.como es su lenguaje corporal?
;qué emociones expresa?

cPor qué?

:.Qué podemos inferir?

Qué, Como y Porqué

¢ Qué es lo que esta haciendo la persona, qué esta observando
en una situacion en particular?. Describa desde lo mas obvio
hasta lo mas sorprendente. Reporta todos los hechos.

¢ Como lo esta haciendo? ;Requiere esfuerzo? ;Parece que esta
agitado? ;dolor? ¢Feliz?. La actividad estaimpactando al
usuario positivamente o negativamente

¢ Por qué esta haciendo lo que esta haciendo de esa manera en
particular?. Este paso requiere que se hagan conjeturas o
inferencias sobre las motivaciones o emosiones. También en
esta es donde se le preguntara al usuario supuestosy con

frecuencia se descubriran hallazgos inesperados.



Customer Jou rney I\/Iap (antes, durante, después)
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Paso 1: REGISTRARSE EN EL SITIO (essimple otoma mucho tiempo)
Paso 2: COMPRAR LOS BOLETOS (Metodos de pagoy la seleccion de butacas)
EQr_ejﬂmplQ' “ CINE ” Paso 3: LLEGADA AL CINE (;Hay suficientes sitios para estacionarse? ; Facilidad de acceso?)
’ Paso 4: RETIRAR LOS BOLETOS (Maquina expendedora facil de usar, ;hayempleados de servicio al
ecommerce cliente?)
Paso 5: COMPRAR GOLOSINAS (Hayvariedad, precios adecuados o filas muy largas)
Paso 6: LUGAR DE ESPERA (Sitios para sentarse, parafernalia del localcomo posters y gigantografias)
Paso 7: ENTRADA A LA SALA (Trato alcliente, limpieza delespacio)
Paso 8: ESPERA A QUE INICIE LAPELICULA (Comodidad de las butacas, la pelicula tarda en iniciar)
Paso 9: DURANTE LA PELICULA (Calidad de laimagen yel sonido, aire acondicionado)
Paso 10: SALIDA DE LASALA (;Se forman aglomeraciones o la salida del local es facil?)

Paso 11: ACCESO A LOS BANOS (Limpieza, cantidad de lavados)



Mapa de Empatia

QUEPIENSA Y
SIENTE?

*¢Qué es lo que le mueve?

*¢Cuales son sus preocupaciones?

*¢Qué es lo que le importa realmente (y que no dice)?
¢ Cuales son sus expectativas?

QUE C QUE VE?
ESCUCHA? « / +¢Cudl es su entorno?

/ *¢A qué tipo de ofertas esta expuesto?
*¢Quiénes son las personas clave de su entorno?
*¢A qué tipo de problemas se enfrenta?

*¢Qué es lo que escucha en su entorno profesional?
*¢Qué le dicen sus amigos y familia?

*¢Quienes son sus principales influenciadores?
*¢Como lo hacen? ¢A través de que medios

QUE DICE
Y HACE?

*¢ COmo se comporta habitualmente en publico?
*¢Qué dice que le importa?

*¢Con quién habla?

*éInfluencia a alguien?

*¢Existen diferencias entre lo que dice y lo que piensa?

*éQué le frustra? *¢Qué es lo que de verdad le gustaria conseguir?
*¢Qué miedos o riesgos le preocupan? *Para el/ella ¢ Qué es el éxito? @
*¢ Qué obstaculos encuentra en el camino de sus objetivos? *¢COmo intenta alcanzarlo?




~ Te Presento: Ricardo
f (Gte. Operaciones)

"Ricardo no duerme bien. Si una
maquina se detiene o un camion no
sale, elteléfono le suena a las 3:00 AM.
Odia las presentaciones de ventas
largas. Para el, el tiempo es dinero
literal. Su mayor miedo es que una
nueva solucion de un emprendedor
rompa’lo que hoy si funciona (aunque
funcione mal).”




Ejercicio

Bloque 1 (2 min) - Lo que Oye y Ve:
cQué oye de los duenos? ("Hay que bajar costos").
cQué ve en la planta? (Gente usando planillas de Excel o papel, cuellos de botella,
desorden).
Bloque 2 (3 min) - Lo que Dice y Siente:
cQuée dice? ("Pasame una propuesta de una pagina").
cQueé siente realmente? ("Tengo miedo de que implementar esto sea un caos y mi
equipo se me tire en contra"). Es un sentimiento de agobio y escepticismo.
Bloque 3 (3 min) - Dolores y Ganancias:
cQue le duele? (Las fallas inesperadas, la pérdida de tiempo).
:Quée desea? (Poderirse a su casa alas 6:00 PM sabiendo que todo esta bajo control



QUEPIENSAY
SIENTE?

Diagrama de Persona: Identifica al Cliente

Customer Journey Map
Identificar perfil del cliente y determinar ... écuan doloroso es el problema? b - = ECliente
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Definicion del problema

NECESITA Una manera de

PORQUE




Como vamos hasta aqui

TALLER DIA 2 YA VIMOS

QD

~

Crear valor Observar a los clientes

El conjunto de beneficios de la propuesta de valor que disefias para atraer a los clientes. El conjunto de caracteristicas del cliente que asumes, observas y verificas en el mercado.
Novedad
Rendimiento EMPATIZADO (Observado, escuchado, inmersion)
Personalizacién _— , DEFINIDO (Interpretado, hallado insights)
Demostrar un trabajo bien hecho Disefo
Estatus de la Marca Precio Hipotesis de Cliente
Reduccion de Costo Hipotesis de Problemas
Reduccion de Riesgo . Hipdtesis de Solucion

Accesibilidad
Conveniencia Usabilidad



& PROGRAMA

PROCESO
ACELERACION
IDEAS

IDEA

EXPLOSION
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El laboratorio de Thomas Alva Edison
Nueva Jersey (1876),

fue el primer laboratorio de investigacion
industrial del mundo.

”La fabrica de inventos"
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SBAIAS QUE EL
CERBERO
PEUDE LEER LAS
COAS AUQNUE
ETSEN MAL
ESRCITAS?

like 51 pudiste leer..
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CONECTAR - ASOCIAR




Algunos Ejemplos

Con el auge del turismo a
principios del siglo XX,
las personas adineradas
se sumaron ala
comodidad de la maletas

V milenio a. C. en

Mesopotamia

Rueda de carro
hallada cerca de
Susa (actual Iran),
en el Museo Nacional
de Iran.



http://www.quo.es/ciencia/noticias/mirando_al_cielo
https://es.wikipedia.org/wiki/Susa
https://es.wikipedia.org/wiki/Ir%C3%A1n

“SOLO CONECTAR”




IDEAR: MODELOS DE NEGOCIOS No PRODUCTOS




Los 10 tipos
de

Innovacion

DOBLIN

Engagement
de cliente

Canal Marca

Servicio

Cémo se entrega
la oferta a los
clientes y
usuarios

Representacién
de la oferta y del
negocio

Soporte y
refuerzo que
rodea la oferta

¢, En que

Interacciones
distintivas

Innovar ?

EXPERIENCIA

Centrados en elementos de relacién con el cliente de la empresa y su sistema de negocio

Modelo de

beneficio Redes Estructura Proceso

Métodos
superiores para
hacer el trabajo

Conectar con
Cémo se gana otros para crear Alinear talento y

dinero valor activos

CONFIGURACION

Centrados en el funcionamiento interno de la empresa y su modelo de negocio




1. Innovacidon y negocio

1. Business mode! D@L 5. Product performance [Nte!” Pentium® 4
how the enterprise makes money basic features, performance and functionality

Micrasoft
2. Networking 6. Product system Office™
enterprise’s structure/ extended system that surrounds an offering

value chain

WAL-MART 7. Service Fedff‘“ 4

3 ey R

how you service your customers

Process

Enabling Core
process process

. how you connect your offerings to
3. Enabling process m your customers

assembl capabilities

4. Core process
proprietary processes that add value

@TN GE Capital _
& Jviation Services 10. Customer experience ph
how you create an overall _Rdloan_
experience for customers (ALY DAVISTA

vr [,7

.9. Brand
! how you express your offering’s
{ benefit to customers




¢ En qué Innovar ?

ESFUERZOS

Volume of innovation efforts
Last 10 years

Product
system

Service  Chamnel  Brand  Customer
experience

Lo

RESULTADOS

[Finance | Process  Offering Delivery

Cumulative value creation—
Last 10 years



IDEAR tiene 2 faces: Divergenciay Convergencia

Tomar
Opciones

Divergencia Crear

Opciones

Convergencia

Resumen lo visto

SOMOS CREATIVOS POR ESENCIA
NECESITAMOS JUNTARNOS

DEBEMOS CONECTAR AMBOS HEMISFERIOS
LA INNOVACION ESTA EN TODOS LADOS
ENFOCARSE EN EL MODELO DE NEGOCIOS



Crear

\F)pciones

Divergencia



Usos de un cinturon
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Construya en base a
Evite juicios las ideas de los
demas

Focalicese en el
Fomente ldeas locas

Problema

Las 7 Reglas del

Brainstorming o
Una conversacion a la @ Sea Visual

Construya muchas
alternativas




...Una realidad




Pensamiento Lateral
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No Mueren

Mueren




TALLER DE PENSAMIENTO LATERAL

Taller 1: El panadero duerme mientras el pan se hace solo.

El Concepto (2 min): Normalmente, el pan se hace de noche para venderse de dia. La
inversion es: "; Como vendemos pan recién hecho de dia sin que nadie trabaje de noche?".

EL Reto (8 min): PO: El panadero duerme mientras el pan se hace solo.

Taller 2: "Panaderia 360: Mas alla del Trigo™

El Concepto (2 min): Negamos la esencia del negocio.

PO: Mi panaderia no vende pan.

*El Reto (8 min): Si el local no vende pan, qué vende?

sidear un modelo basado en sus otros activos (ubicacion, conocimiento, comunidad).

Taller 3: "El Panadero Digital Invisible™

El Concepto (2 min): ;Como gestionaria mi inventario y ventas si mi panaderia fuera un
aeropuerto?.

*El Reto (8 min): En un aeropuerto, cada pasajero (pan) tiene un ticket (trazabilidad), se sabe
exactamente donde esta y si hay retrasos.




Proxima sesion




SCAMPER

SUSTITUIR COMBINAR ADAPTAR MODIFICAR PON OTROS ELIMINAR REORDENAR
USOS
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ELIJAN: 3
letras para

aplicar a su
negocio:

S - Sustituir: ;Qué pasaria si sustituyen el trabajo nocturno por
procesos de fermentacion en frio programada®?. ¢ O si sustituyen
la venta presencial por suscripciones digitales?.

C - Combinar: ; Pueden combinar su sala de ventas con un
punto de retiro para otros productos saludables?. ; O combinar la
produccidon de pan con servicios de maquila para terceros?.

A - Adaptar: ; Como adaptamos las tendencias de consumo
saludable a nuestras recetas tradicionales para captar nuevos
segmentos?.

M - Modificar / Magnificar: ; Qué pasa si magnificamos la
trazabilidad de los datos para que el cliente vea el origen de
cada insumo en tiempo real?.

P - Poner en otros usos: ;Como usamos el calor residual de
los hornos para otros procesos o servicios? ;Podemos usar el
local en horarios de baja demanda para talleres de panaderl"?.

E - Eliminar: ; Qué tareas operativas que generan "cuellos de
botella" podemos eliminar mediante la digitalizacion de la
gestion?.

R - Reordenar: ;Qué pasa si invertimos el proceso y el cliente
paga una suscripcion antes de producir el pan, aswando la
sostenibilidad econdmica? a



Sesti()n &

Sroyectos Definicion del problema / Idea

Problema / Oportunidad Formular Idea (Solucioén)

TITULO DE LA
IDEA

NECESITA Una manera de

Resume en un par de palabras la acciéon que busca generar tu idea.
persona g

DESCRIPCIO
N DEL
PROBLEMA

Describe la problematica que estas intentando resolver. jcuéles el problema?, ;para
quien es problema? ; qué evidencias existen?

PORQUE PROPUESTA

Explica tuidea de manera sintética y detalla que debia hacerse para llevarla a cabo.
Cuenta que elementos son necesarios para desarrollar lainnovacién propuesta.

BENEFICIOS

Explica de manera resumida que beneficios supone el desarrollo de tu idea. Justifica tu
idea en base a que puede lograr para el desafioy la empresa al realizarla. Cuales son los
beneficios directos.
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