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¢De qué vamos a hablar hoy?

1.Pensamiento de disefo: (design thinking) para
analizar problemas complejos vy resolverlos
colectivamente

2.La estrategia de los océanos azules para crear
valor

3.Empresa abierta: una actitud abierta al cambio

4.0tras tendencias de innovacion y gestion
(innovacion social, empresas B, holacracia...)



Pensamiento de diseno:
(design thinking) para analizar

problemas complejos y resolverlos
colectivamente




The McGraw-Hill companie

“Una empresa BuSineSSWeek

esta

aplicando el &
pensamiento de

disefio o

cuando cubre |

i A tiny firm called redefined
necesi d ad €S | good design by creating experiences,
| not just products. Now it’s changing
gque los the way companies innovate.

clientes no han -
expresado” . , €s
Tim Brown |

CEO Tim Brown (left)
Founder David Kelley




El pensamiento de diseino es una
metodologia que busca analizar y resolver
los problemas desde la empatia con el
cliente, entendido éste como ser humano.









User Experience




La verdadera competencia ya no se da en
Industrias de escala intensiva, sino en
Industrias no tradicionales de imaginacion
Intensiva.




¢ Qué es el Design Thinking?

* [Innovacion: Una filosofia, una metodologia, y unas
herramientas para resolver problemas de innovacion

* Pensamiento de sistema: Poner el problema en su

contexto = “Ecosistema’ = |a sostenibilidad como “problema
maldito” >> Sistemico: humanista, aceptacion de la complejidad

* Em patia: Metodologia y decenas de herramientas para
ponerse en el lugar de los usuarios (“Research methods”)

 Colaboracion: “Coalition builders” = T-shaped people

» Experimental: prototipado, no a la hiperplanificacién, no al
perfeccionismo, no a los metoddlogos de salon.

Amalio Rey



Pensamiento analitico

Propdsito
Prueba a través de la
induccion y la deduccion

Enfoque

Explotacion de los
conocimientos actuales.
Se centra en los datos del
pasado.

Gestion de la realidad.
Eliminacion del juicio.

Meta

Fiabilidad: la produccion de
resultados consistentes
repetibles.

Pensamiento intuitivo

Propdsito
Conocimiento, sin
razonamiento.

Enfoque
Exploracion de nuevos
conocimientos.

Se centra en lo que podria ser.

Invencion del futuro.
Minimiza el analisis.

Meta

Validez: la produccién de
resultados que respondan a
objetivos



El Pensamiento de diseno es una mezcla homogénea de ambos pensamientos

Pensamiento Pensamiento
Analitico Intuitivo

T

100% Fiabilidad Mezcla 50/50 100% Validez



Ne Tipo Proyecto

3: ProductDesign Carterade mujer ode hombre: Redisefar laexperienciade llevar
de forma comoda aquellas cosas de uso cotidiano

2. Product Design Carrito de la compra: é¢Como facilitar los desplazamientosyla

manipulacion de productos en un supermercado?
_

3. Product/Service Design | Limpieza bucal: Redisefiar laexperiencia de los usuarioscon la

limpieza bucal (en el hogar, o fuera)
L — . . e —————— e e—

4. Service Design Mercado central de abastos: Redisenarlaexperienciade ir de
comprasaun mercado central vs. un centro comercial

5. | Service Design Residencias de ancianos: Redisefar la experiencia de viviren una
residenciade ancianos (ocioymejorade lacalidad de vidaen la
terceraedad)

=" eeeeeeeeeeeeeeee————— ]

6. | Social Design Vacaciones solidarias: Redisenarla experiencia de participacion en
iniciativas de voluntariado social en vacaciones

7. | Social Design Promocion de salud en las peluguerias: Convertira las pelugquerias
enagentesde promocion de salud comunitaria.

8. Social Design Integracion de inmigrantes en Bilbao: {qué podemos hacerpara
mejorar |3 “empatia” hacia el emigrante?

9. | Social Design Formacion en cultura emprendedora para adolescentes: Re-

disefar los espaciosylasinteraccioneslos participantes de estos

Cursos Amalio Rey




0BSERVAR PROTOTIPAR

Entender: a partir de fuentes secundarias se recoge informacion existente acerca del
reto que pretende resolverse.

Observar: se utiliza investigacion cualitativa, que incluye entrevistas y técnicas de
observacion para recoger informacion acerca de las necesidades de los usuarios.
Definir: se ponen en comun los diferentes insights (ideas y observaciones relevantes)
desde la perspectiva de los usuarios y se identifica el problema a resolver.

|Idear: se trata de generar ideas basadas en los nuevos puntos de vista del problema.
Prototipar: el objetivo es hacer tangibles los conceptos desarrollados.

Testear: buscar "feedback" ya sea de clientes, usuarios u otros miembros de la
organizacion, a traves del testeo de los prototipos.
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MultiDisciplina

Habilidades

Conocimientos

Actitudes

Capacidad de relacionar
Pensamiento divergente
Pensamiento abductivo
Pensamiento critico
Capacidad de descontextualizar
Observacion

Empatia

Trabajo en Equipo
Creatividad

Visidn Macro
Pensamiento Complejo
Imaginacidn

Capacidad de sistesis

Tecnologia

Arte

Economia

Negocios

Cs. Sociales

Cs. Humanas
Conocimiento Disciplinario

Explaracion

Cap. de Frustracion
Aceptacion del riesgo
Aceptacién del otro
Aceptacion de la diversidad
Saber escuchar

Juego / experimientacion



Diseno es un comportamiento,
no un departamento




Las empresas tradicionales deberian
parecerse mas alas firmas de diseno

De la Empresa ... Ala empresa creativa

Tradicional




La logica del pensamiento de diseho

Deduccion | Si el fusible esta fundido, entonces el secador no funciona
El fusible esta fundido

(por lo tanto)

el secador no funciona

Induccidon | El secador no funciona

El fusible esta fundido

(por lo tanto)

Si el fusible esta fundido, entonces el secador no funciona

Abduccion | El secador no funciona

(Hecho a explicar)

Si el fusible esta fundido, entonces el secador no funciona
(Marco teorico)

(por lo tanto)

El fusible esta fundido

(Hipotesis)




Hay una maxima clave en el
Pensamiento de Diseno:

La perfeccion no existe,

no hay una solucion ideal,
U lo que todas pueden ser buenas
' dependiendo del contexto.
fundamental la experimentacion




Reto: ¢COmo mejorar la experiencia del estudiante en las
cafeterias del campus?
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Entender el entorno y escenario en el que trabajamos







7 de cada 10 bebés trabajaran en

empleos que no se han creado
todavia







Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las
cafeterias del campus?

-¢,Cuantos bares y cafeterias hay?

-¢,Qué horario de apertura tienen?
-¢,CoOmo estan distribuidos en el campus?
~-¢,Quién es el concesionario?

-¢,Como lo hacen otras universidades?
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¢, Por qué los clientes no
compran productos que
dicen querer?

Necesidades
percibidas

Necesidades
latentes

Las personas mienten
cuando hablan, no cuando
actuan




¢,Cuando compro una Coca Cola
siempre compro una Coca Cola?
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.-Su fuerte naturaleza empirica

-El énfasis que pone en los métodos cualitativos de investigacion

-La “especificidad”

-La intencion primaria del enfoque antropologico (yo diria que es su obsesion)
de comprender las motivaciones de las personas en su toma de decisiones en un

contexto dado

.-La mirada independiente
.-El acento que pone la Antropologia en empatizar con los sujetos de estudio

Amalio Rey



Observador 1

Campo de observacion

Organismo

Movimiento

Horizonte

Observador 2

.-No busco cantidad, sino calidad. No cuanto, sino que.
-Cada observacion es distinta. Cada observador es

distinto.

~Utilizo tanto observaciones como entrevistas o reuniones

grupales.

.-No me centro solo en el cliente, sino en la persona.
.-No se trata de conocer la realidad, sino de interpretarla.
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2004:

.-Los clientes entran al restaurante.

.-Se sientan y se les entregan los menus, de los 45 clientes 3 personas
solicitaron sentarse en otro lugar.

.-Los clientes gastan en promedio 8 minutos antes de cerrar el menu
para decidir qué estan dispuestos a ordenar.

.-Los camareros aparecen casi al instante para tomar la orden.

.-Los aperitivos son entregados dentro de 6 minutos, obviamente los
platos mas complejos tardan mas tiempo.

.-De los 45 clientes 2 platos son devueltos.

.-Los camareros estan constantemente mirando sus mesas para poder
responder rapidamente si el cliente necesita algo.

.-Una vez los clientes han terminado, se entregan las cuentasy en 5
minutos se van.

-Tiempo promedio de principio a fin: 01:05



2014:

.-Los clientes entran al restaurante.

.-Toman asiento en una mesa y se les entregan los menus, de los 45
clientes, 18 solicitan sentarse en otro lugar.

.-Antes de siquiera abrir el menu, las personas sacan sus teléfonos,
algunos para tomar fotos, mientras que otros simplemente lo estan
utilizando para hacer otra cosa.

.-7 de los 45 clientes fueron atendidos de inmediato por un camarero,
les mostraron algo en sus teléfonos y paso en promedio 5 minutos,
gastando el tiempo del camarero. Les pedimos a los camareros que nos
explicaran, y nos contaron que esos clientes tenian problemas para
conectarse a la red WIFIl y exigieron que los camareros les ayudaran.
.-Finalmente los camareros caminan hacia la mesa para ver lo que los
clientes quieren pedir. La mayoria ni siquiera han abierto el menuy le
piden al camarero que espere un poco.

.-El cliente abre el menu, pone sus manos sosteniendo el teléfono en Ia
parte superior del mismo y sigue haciendo lo que sea en su teléfono.



.-El camarero vuelve a ver si estan dispuestos a ordenar o si tienen
alguna pregunta. El cliente pide mas tiempo.

.-Finalmente estan dispuestos a ordenar su comida.

.-Promedio de tiempo total desde que el cliente estaba sentado hasta
que ordenod, 21 minutos.

.-La comida comienza a ser entregada dentro de los 6 minutos
siguientes, obviamente los platos mas complejos tardan mas tiempo.
.-26 de los 45 clientes gastan en promedio 3 minutos, tomando fotos de
la comida.

.-14 de los 45 clientes toman fotografias de unos a otros con los platos
de comida enfrente o mientras comen. Esto lleva, en promedio, otros 4
minutos, ya que deben revisar y a veces volver a tomar la foto.

.-9 de cada 45 clientes envian sus platos de vuelta para ser recalentados.
Obviamente si no se detienen a hacer lo que sea en su teléfono la
comida no se habria enfriado.



.-27 de los 45 clientes pidieron al camarero que les tomara una foto de
grupo. 14 de ellos pidieron al camarero retomar la foto ya que no
estaban satisfechos con la primera foto. Por término medio de todo este
proceso y revisar la foto tomada anade otros 5 minutos y, obviamente
haciendo que el camarero no sea capaz de cuidar otras mesas que €l o
ella estaba sirviendo.

.-Teniendo en cuenta que en la mayoria de los casos, los clientes estan
constantemente ocupados en sus teléfonos, se toman un promedio de
20 minutos mas desde cuando terminaron de comer para pedir la
cuenta. Por otra parte, una vez que la cuenta fue entregada, se tomaron
15 minutos mas que hace 10 anos para pagar e irse.

.-Tiempo promedio de principio a fin: 01:55



Respuesta del restaurante:

“Estamos muy agradecidos por todo el
mundo que entra a nuestro restaurante,
después de todo, hay tantas opciones para
elegir. Pero épodrias ser un poco mas
considerado?”



APORTACIONES DE CLIENTES

130

DISENO

éQué
PIENSAY
SIENTE?

Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

§Qué éQué
OYE? VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos

Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

éQué
DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS

Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos

Fuente: Adaptado de XPLANE
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La importancia de las historias.
El storytelling como herramienta de conocimiento



Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las
cafeterias del campus?
N,

LA
e - -

-¢,Cuando entran los estudiantes a las cafeterias? ¢ Van solos? ¢Queé
consumen? ¢;Cambia la consumicion alo largo del dia? ¢Hacen colas?
¢,Qué utilizan mas y qué menos?

-¢,Qué dicen de los servicios que reciben? ¢Sobre qué hablan mas? ¢A
gué no le dan valor?

.-¢,Hay otros usuarios aparte de los estudiantes? ¢ Como utilizan las
cafeterias y como afecta a los estudiantes?
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El objetivo es definir claramente cual es el problema
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Reflexionscreativa
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APRENDIZAJE
SIGNIFICATIVO

La mayor parte del
aprendizaje escolar

APRENDIZAJE
MEMORISTICO

(por repeticién
mecanica)

m Incorporacion no arbitraria, sustantiva y no lite-
ral de nuevos conocimientos en la estructura
cognitiva.

m Esfuerzo intencionado para relacionar nuevos
conocimientos con conceptos de mayor orden,
mas inclusivos, en la estructura cognitiva.

m Aprendizaje relacionado con experiencias,
hechos u objetos.

m Compromiso afectivo para relacionar los nuevos
conocimientos con lo aprendido anteriormente.

CLASES PRACTICAS ENSAYO
Y REPLICA REFLEXIVA

m Incorporacién de los nuevos conocimientos en
la estructura cognitiva de modo no sustantivo,
arbitrario y al pie de la letra.

m MNingan esfuerzo por integrar los nuevos cono-
cimientos con los conceptos existentes en la
estructura cognitiva.

m Aprendizaje no relacionado con experiencias o
hechos.

m Ming(n compromiso afectivo para relacionar los
nuevos conocimientos con el aprendizaje previo.



COGNITIVA

B Conceptos nuevos

@ Concepto aprendido
significativamente

O Concepto memorizado
mecanicamente

@ Concepto inclusor

Figura 2. Diagrama que representa el
aprendizaje significativo como adquisi-
clén de nuevos conocimientos median-
te su Inclusién en conceptos ya
existentes en la estructura cognitiva (1),

y el aprendizaje memoristico por repeticién mecdnica como almacenamiento aislado de los elementos de cono-
cimiento en la estructura cognitiva (2) (modificada a partir de Novak, 1972y 1977).

http://www.cienciasmc.es/web/anexos/07 mapas.html



http://www.cienciasmc.es/web/anexos/07_mapas.html
http://www.cienciasmc.es/web/anexos/07_mapas.html

Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las
cafeterias del campus?

4

Hemos visto que basicamente tienen un problema con el tiempo de
esperaen las horas de maxima afluenciay con la variedad de las
comidas. A los alumnos les gustaria ademas que hubiera mas espacios
de reunidn, que se parecieran mas a un Starbucks. Ademas hay una mala
distribucion de las cafeterias con zonas sin ninguna.






No buscamos ideas finales, sino creativas, unicas,
radicales y distintas. El objetivo es seleccionar
aquellas a las que veamos mayor potencial y
trabajar con ellas para hacerlas crecer y que se
conviertan en las soluciones definitivas.






Creatividad

Elemento clave en la generacion de ideas



.,Como unir todos
los puntos con
cuatro lineas sin
levantar el lapiz
del papel?






Brief:

Solution:

Insight:

Result:
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Tamiya wanted to seize the New Year as an occasion to connect and build

a lasting bond with its customers,

A normal wall calendar is to be thrown away after a year but our wall calendar
can be turned into 12 modeling kits to be assembled and displayed

for others to see.

Even onth makes a different mode nticipation for each month

to er another model can be built ac 0 the fun and excitement that lasts
throughout the year

As a premium gift, the calendar pulled more customers into the stores during

the holiday season. It created not only brand exposure but also brand interaction
throughout the year, and became a bonding tool that strengthened the connection

between the brand and modeling enthusiasts.
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La creatividad
simplemente
consiste en
conectar
cosas

Steve Jobs
Presidente de Apple
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CRITERION 7

Matriz de decision para analizar las distintas ideas
y seleccionar las mas interesantes



Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las

cafeterias del campus?

Después de una sesion de brainstorming y aplicar la matriz de decision
se decidid apostar por estas ideas:

-Semanas tematicas de menus

.-Creacion de microcafeterias en las areas menos atendidas
-Redefinicion de espacios

-Apertura de nuevos puestos de venta u horarios de servicio por
facultades



0BSERVAR




.-Un prototipo es una creacion cuya finalidad es el
conocimiento de un producto, proyecto o output final. No
tratan de ser refinados, sino que buscan sobre todo la
reflexion.

.-Se crean para pensat.

-Buscamos algo burdo, rapido y adecuado.

-Con él tratamos de dar respuestas a preguntas.


















La gestion de prototipos implica:

-Pensar qué queremos saber

-Construir en base a esas preguntas

.-Mostrar el resultado al grupo

.-Dejar evolucionar el prototipo en base a reflexiones
colectivas
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Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las
cafeterias del campus?

—

Se trabajo en los siguientes prototipos:

-Semanas tematicas de menu: Creacion de una carta mensual tipo
.-Microcafeterias: Diseflo en papel y construccion de una low cost
-Redefinicion de espacios: Representacidn en una cafeteria de los
posibles cambios a realizar

.-Nuevos puestos de venta y nuevos horarios de servicio: Representacion
de los nuevos puestos y confeccion de horarios tipo



0BSERVAR PROTOTI, AR




v
@ PRODUCT

Es importante minimizar el trabajo en la oficina y salir cuanto
antes a testar posibles soluciones. Ante posibles dudas sobre si
una idea es adecuada o no lo mejor es testarla en el mercado o

en la relacion con el publico objetivo.




Se puede trabajar con el prototipo o construir un
producto o servicio especifico para la fase de
testeo. Importante que éste se haga con el
segmento objetivo.



é¢Creacion o iteracion?

PROTOTIPAR




Union de Design Thinking con Lean Startup

ENTENPER J 0BSERVAR
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0BSERVAR DEFINIR PROTOTIPAR

Understand Create Deliver

Understanding ends in Insight. Creation ends in ideas. Delivery ends in reality.

<

- Empathy . Define . Ideate Prototype gTest




Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las

cafeterias del campus?

Testeo:

-Semanas tematicas de menus: Se confeccion6 un menu tipo y se mostro
la cartatipo a los alumnos

-Microcafeterias: Construccion de una cafeteria low cost

-Redefinicion de espacios: Trabajar con los alumnos en un espacio
redefinido

.-Nuevos puestos de venta y nuevos horarios de servicio: Trabajar con

los alumnos en los nuevos puestos de ventay probar un horario en una
cafeteria.



Reto: ¢ COmo mejorar la experiencia del estudiante en las

cafeterias del campus?

Resultados:

-Semanas tematicas de menus: Los alumnos estan encantados con la
idea. Proponen crear un buzon de sugerencias tematicas de menus. Se
afade al servicio.

-Microcafeterias: Muy buena respuesta en determinadas zonas, menos
en otras. De momento se implantan en las que han tenido un resultado
positivo. Se sigue trabajando en una solucidon para las otras.
-Redefinicion de espacios: Se han redefinido conjuntamente con los
alumnos determinados espacios. Se han seguido criterios de gusto del
alumno y coste de la redefinicion.

.-Nuevos puestos de venta y nuevos horarios de servicio: Los nuevos
puntos de venta funcionan en algunas cafeterias y no en otras por
problemas estructurales. Se sigue trabajando en dar solucidén a estas
cafeterias. El tema de los horarios se rechaza por problemas en la gestidon
y quejas de los alumnos sobre esta solucion.



PROCESO DEL DISENO

El prototipo es su principal herramienta de | have not failed. I've just
validacién con el cliente. found 10,000 ways that

won't work."
Luego de testear su prototipo avanza, o — Thomas Edison

retrocede hasta hallar la mejor solucion.
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Experiencia de bano
y que despierta los sent




El negocio ya no es sobre
la venta de duchas, es
sobre la experiencia.

Ya no venden soélo grifos,
tambien venden infusiones
de ducha.
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La estrategia de los océanos azules

para crear valor







Definicion de océano azul

Mercado altamente atractivo por la ausencia de
competencia, la agregacion de demanday la
posibilidad de disponer de una posicion dominante.

En este tipo de mercados las reglas no estan
definidas, de modo que no hay un modelo de
empresa dominante, sino que las posibilidades de
éxito se multiplican al aumentar las vias para
acceder a ese mercado con éxito.



managomem
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Como crearen el mercado

espacios no disputados en los que
la competencia sea irrelevante

W. Chan Kim
Renée Mauborgne
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éDonde puedo diferenciarme de la competencia?
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éPero y si soy capaz de que el impacto de esa
diferenciacion haga que mi modelo de negocio sea
positivamente diferente al del resto de la competencia?




Una buena estrategia es
tratar de encontrar ese
segmento del mercado
que puede que no sea

relevante para otras
empresas pero al que
nosotros podemos llegar
adecuadamente.

Un enfoque interesante
es el trabajar sobre la
Innovacion en Valor

Disminucidon de costes

Innovacion
en valor

Aumento de valor
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Key Value

Activities Proposition Relationships

Best
Sustainable

Key ) Equilibrium | Customer
Partners g ~\ Segments
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capt N\ " the user

Cost Revenue
Structure Streams
Key
Resources, Channels



Océano Rojo

Competir en el espacio existente en el
mercado

Retar a la competencia

Explotar la demanda existente en el
mercado

Elegir entre la disyuntiva del valor o el
coste

Alinear todo el sistema de las
actividades de una empresa con la
decision estratégica de la
diferenciacion o del bajo coste

Océano Azul

Crear un espacio sin competencia en
el mercado

Hacer que la competencia se torne
irrelevante

Crear y captar demanda nueva

Romper la disyuntiva del valor o el
coste

Alinear todo el sistema de las
actividades de una empresa con el
proposito de lograr diferenciaciony

bajo coste



No clientes

Clientes
potenciales

Clientes
actuales

¢.,Porquénolo
seran nunca?

¢.Porquénolo
son?

¢cPorquélo
son?

Agregar

demanda




¢Como lo vamos a hacer?

Analizar a la
competencia

e Cuadro estratégico

Analizar a mi empresa

e Cuadro estratégico (si ya la

tengo creada)

e DAFO (si no la tengo
creada)

Analizar al cliente

* Mapa de empatia

e

v

Poner en relacion
cliente, competencia y
empresa

Creacion de Matriz
ERIC

¢ Eliminar, Reducir,
Incrementar, Crear

Diferenciacion de la
competencia

* Con el cuadro estratégico

—

v

Andlisis de impacto en
mi modelo de negocio

¢ Con el Canvas de
Osterwalder




Herramientas

£ r \ \

Le Cirque du Soejs

Eliminar Reducir

T
4 N\ )

Circos tradicionales

"T’””L - Incrementar Crear




El caso Circo del Sol

CIRQUE DU SOLEIL.
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Claves para la creacion del

cuadro estrategico

Alto N ,x- n _x\ ,x- ] _x.

Seleccidon de competencia

-éDe quién te quieres diferenciar?
-éContra quién estas compitiendo en tu
mercado? Baio
-¢Si tus clientes no te compran a ti, a
quién lo hacen?

x f\
~. r a;,q?g'cq,
\ X\
\/\
rd
x\

Precio
Estrellas
Animales

Venta

concesiones
Muiltiples
pistas

Humor

Peligro

Lugar unico

P AN Seleccion de puntos de analisis
g oy i
.‘ -¢Qué elementos definen al sector?
-éDonde centra la competencia su
- X propuesta de valor?
v - T -¢Qué elementos son importantes para

Multiples
pistas
Humor
Peligro

Lugar tnico,

la competencia y generan un coste
importante?

Venta
concesiones

Estrellas
Animales




Analisis de mi propio proyecto

(Analisis DAFO o Cuadro Estratégico)

o - —
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/ Debilidades | Amenazas
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f

Son -
R T anna
e —————

wpLabroides NET  —@=CMMS Precio Alto. <~ CMMS PredoMedio  —ee (MIS Precio Bajo

Preclo Consultoria Soporte Asesori Ad, tonde Ad. de  Web encable Interface Faclidad de
software grafica

En el caso de que cree una empresa nueva.

Analizar el DAFO de mi proyecto
incluyendo mis capacidades personales y
las de mi equipo.

Trato de proyectar el futuro de mi
empresa.

Si busco la diferenciacidon con una empresa
ya existente.

Creo el Cuadro Estratégico de mi empresay
lo comparo con la competencia.

Busco aquellos elementos potencialmente
diferenciadores.




Analisis del cliente

(Mapa de Empatia)

§Qué
PIENSA Y
SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

§Qué éQué
OYE? VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado

&Qué
DICE Y HACE?
Actitud en puiblico
Aspecto
Comportamiento hacia los deméas

ESFUERZOS RESULTADOS

Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstaculos



Claves para la creacion del

Mapa de Empatia

1.-Siempre es preferible hacerlo en grupo y con un equipo heterogéneo
2.-Céntrate en un segmento concreto, si tu proyecto va enfocado a varios
segmentos haz un mapa de empatia por cada segmento

3.-Trata de personalizar, siempre es mejor si tienes un ejemplo en mente con
nombres y apellidos, nivel de ingresos, estado civil, sexo, edad...

4.-Ponte en su lugar, se trata de que sepamos cdmo actua nuestro cliente,
tener empatia con él

5.-Si tienes dudas sobre en qué apartado poner una frase no te compliques,
ponlo donde te parezca mas légico, sin complicarte mucho

6.-Los ESFUERZOS y RESULTADOS son la consecuencia de los otros 4
apartados

7.-Ir mas alla de uso de un producto o servicio y ver el contexto de ese uso
8.-Buscamos conocer lo que hace, lo que siente y como sus necesidades
conectan con otras partes de su vida de modo que podamos ampliar nuestra
propuesta de valor mas alla de lo obvio (ejemplo Nike y Nike +)



KINECT TRAINING b Ry |

Entrenamiento Nike personalizado, en tu propia casa. La tecnologia
Kinect registra todos tus movimientos para que te entrenes en
tiempo real.

El juego, Kinect y el dispositive movil se venden por separado.
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Nike+ Nike+ Nike+ Nike+

SPORTWATCH RUNNING APP SPORTBAND [POD NAND KINECT TRAINING

No quedarse en |lo obvio y comprender las verdaderas necesidades y

caracteristicas del cliente




Analisis del cliente

(Mapa de Empatia) Ejemplo

Si no ta
Cuando Pl amos a Ets : uTles
Y’
ves uno los S este ' g 0 :eno
has visto Lo que >orta 2 [pLelhAD :
: todos Princip: IféMoOsa ;.. Los circos
Papi, Inquiet otro iones cada vez
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preco ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Desplazamiento r?cmnes Tiempo Satusfacs::on Medlda‘del éxito
_ __-Aculos de los nifios Obstaculos



Poner en relacion cliente, competenciay

empresa
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Creacion Matriz ERIC

Eliminar

Incrementar

-Artistas célebres
-Espectaculos de animales
-Ventas por concesion en
pasillos

-Varias pistas con
espectaculos

-Diversion y humor
-Emocion y peligro

-Instalaciones unicas

-Tema

-Ambiente elegante
-Varias producciones
-Musica y bailes artisticos

Reducir

Crear



Eliminar Reducir

Disminucioh de costes

Aumentd de valor

Incrementar Crear
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Analisis de mi modelo de negocio
(Lienzo de analisis de modelos de negocio)

Estructura De Costos

N N R R NN e




Analisis de mi modelo de negocio
(Lienzo de analisis de modelos de negocio)




¢Cual es la clave de un modelo de

Océano Azul?

““La creatividad
simplemente
consiste en
conectar
cosas '’

Steve Jobs




La clave del Océano Azul no esta en la tecnologia, sino
en la gestion adecuada de la informacion




Podemos utilizar el canvas para

direccionar el proceso de Océano Azul

Socios Clave ';:f

Bt
ity

-| -éQué actividades, recursos o
| partners me generan los
mayores costos?

-éPuedo eliminar alguno sin
que sufra mi propuesta de
valor?

-éLos puedo sustituir por
otros?

-éCudles son los mas
importantes y que no puedo
eliminar?

-¢Es conveniente que anada o

aumente la participacion de
algan partner?

~| -éEs conveniente gue ahada
alguna actividad clave?

Propuesta de Relacién S tos De A

| & | Clientes m Cg"m':: ER a
~ ,| Fuente De Ingresos (L3

\_, " = ey \/




En todos estos casos se trata de empezar desde una

de las partes del canvas para preguntarnos ¢y si?

Actividades Clave

A g —— o a——

(&

.

L
o

P

£~ Relacién con

PR - -

- -

| -éQué componentes de mi
propuesta de valor puedo
eliminar o reducir por ser
menos importantes?
-¢Qué componentes seria
“& importante crear o mejorar?
| -¢€Como afectarian estos
cambios a los costes?
-¢Como afectarian los
cambios a los clientes?

Clientes ’

<




Para luego ver como y en qué medida afectaria al

resto de nuestro modelo de negocio

“) | Segmentos De
Z szg_n'tgs.“

Estructura De Costos

| -¢Qué nuevos segmentos de

mercado pueden ser
interesantes? (generar
demanda)

-¢Qué segmentos podria
reducir o eliminar?

| -éQué servicios necesitan los
‘| nuevos segmentos?

-éGeneran nuevas fuentes de
ingresos?

-¢Qué canales de
comunicacion y distribucion
he de utilizar ahora?

.| -éCémo afecta a mis costes?

&




Empresa abierta:

una actitud abierta al cambio




Julen lturbe

De los expertos a también la multitud

Saber C-Qu Ienes Saber
experto profano

profano Sd be n ? experto
¥_

“Con la sociedad del conocimiento estamos en una situacion en la que ya no ocurre que unos
pocos actores controlan casi todo, sino mas bien que muchos controlan mas bien poco.”

Daniel Innerarity



¢QUIEN... SABE/HACE/...?

LA DIRECCION

LA
EMPRESA

ALGUNOS
EXPERTOS
EXTERNOS

...Empresa Abierta

ALGUNOS
CLIENTES/
USUARIOS

MULTITUD de
PERSONAS

CREAR EXPERIENCIA

CONVERSAR

ESCUCHAR

David Sanchez Bote



e La comunidad propone pequefios cambios de forma continua y constante a los productos y/o servicios de la iniciativa. Casos: Dell
IdeaStorm, MyStarbucks Idea y Barclaycard Ring

¢ La comunidad comunica una pasidn, entusiasmo, etc. por lo productos y servicios de la iniciativa de forma que se convierte en un valioso
instrumento para atraer a nuevos usuarios o fidelizar a los ya existentes. Casos: LEGO Mindstorms, MakerBot

¢ La comunidad promueve la creacién o modificacion de nuevos productos y/o servicios que traen consigo cambios cualitativos en el medio o
largo plazo. Casos: LEGO Mindstorms, Foldit, Visualizing.org, LEGO Cuusoo

* La comunidad es la que genera el producto que posteriormente va a ser utilizado por lo usuarios. Casos: Mozilla, Forvo, P2P University,
EzSystems, OpenSimulator

® La comunidad presta uno o varios servicios al resto de usuarios. Casos: Giffgaff, KaBoom!, Threadless

e La comunidad participa ideando, prototipando, hackeando, disefiando, etc. nuevos productos desde su concepcidn hasta su puesta en el
mercado. Casos: RepRap, Open Source Ecology, Local-Motors, Arduino, TLS, OpenPICUS

e La comunidad financia el desarrollo de nuevos productos y/o servicios. GamePlanet Lab
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Q[h’j LDCAL I‘/DTORS Explore Shop v Microfactory  Vehicles  Blog Q Logl
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Design, Build, and Selly
Together. .

Where Co-Creation meets Micro-Manufacturing to bring your hardwage
innovations to market at unprecedented speed.

.‘.

| N
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$99,900 $19,500 $18,750



VOre.
%CKS IDEA &'

Share Your Idea View All [deas Ideas In Action About This Site

Help shape the future of Starbucks—with your ideas

Welcome, Cunst

Sign In You know better than anyone else what you want from Starbucks. So tell us, What's vour Starbucks
o :“"‘f“‘- vote Idea? Revolutionary or simple—~we want to hear it. Share your ideas, tell us what vou think of other
& discuss people’s ideas and join the discussion, We're here, and we're ready to make ideas happen. Lat's got started.

Check out

the latest

ideas now!

share

Post your Sarbucks
Idea—from ways we
could improve 10
things we've never
even theught of

v

vote

Chedk sur other
people’s iWdeas and
voce on the ones you
e best The
community votes The
commenty decdes

o

i

discuss

Talk about ideas with
cther Costomers and
our Ssarbucks idea
Panness and help
mahe them even
betrers.

This is the prood See
which of your WSeas
were the moss:
pepuiar and warch as
we take achon
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Innovacion abierta

Innovacion abierta

Mercada de otras firmas

Programa de
‘innovacion

Sasetecnoldgica
interna

-

-

‘Gestian del
riesgo

internofexterno

 Programa de

. lnsomcing de | incubaclon
tecnologia
oxtorna

Basetecnolagica
externa

_ Capital Riesgo



Los talentos de nuestro sector trabajan para
nosotros

Para beneficiarnos de la 1+D+i debemos
encargarnos del descubrimiento, desarrollo y
provision del valor

Si realizamos la mejor investigacion del sector,
ganaremos

Si generamos la mayoria de las ideas del
sector, o las mejores, ganaremos

Debemos controlar nuestro proceso de
innovacion para que la competencia no se
beneficie de nuestras ideas

Debemos trabajar tanto con talentos de la
empresa como talentos externos

El trabajo I+D+i externo puede crear un valor
notable; los procesos internos de [+D+i son
necesarios para acreditar parte de ese valor

No tenemos que investigar para beneficiarnos
de la investigacion

Si utilizamos las mejores ideas internas y
externas, ganaremos

Debemos rentabilizar el uso de nuestras
innovaciones por parte de terceros, asi como
adquirir objetos de propiedad intelectual de
terceros, siempre que vayan a favor de
nuestros intereses



Otras tendencias de innovacion y

gestion (innovacion social, empresas
B, holacracia...)




Innovacion social

6 Cambio
3 Pilotos/prototipos sistemico

4 Sostenibilidad

PROCESO DE
INNOVACION
SOCIAL



EMPRENDEDORES
Traemos jovenes excepcionales de todas 0
partes del mundo para trabajar junto a I- CAL E S
Emprendedores locales para ayudarlos

a desarrollar sus negocios, conociendo
Chile desde adentro, conviviendo con las

JO'VEN ES comunidades de manera directa.

PROFESIONALES

Ry

A los jvenes profesionales, en las dos primeras
semanas se les entregaré:

ghd

o ‘

» Curso intensivo en negocios.

» Inmersion Cultural

» Técnicas docentes

» Levantamiento de las necesidades
especificas de las comunidades.

EMPRENDEDORES
- LOCALES SELECCIONADOS

CURSO INTENSIVO
E N N EGOCI DS Luego de estas ocho semanas, tendremos ingenieros

de proyectos remunerados para hacer el seguimiento
alos proyectos ganadores durante cuatro meses.

Luego ellos capacitardn a emprendedores Creemos que el apoyo a los jévenes
locales durante las cuatro praximas semanas, emprendedores locales es la
enfocando el programa segln las necesidades forma mds sostenible para
identificadas. En |a sexta semana los combatir la pobreza y crear un
emprendedores locales presentaran frente a cambio.

un jurado quienes financiaran los mejores
proyectos e ideas en activos.

IMPLEMENTACION
CON GANADORES
POR DOS SEMANAS

COMPETENCIA

MEJORES IDEAS
DE PITCH

FINANCIADAS

Con los fondos entregados los Jdvenes Profesionales ayudaran durante
las dos semanas restantes a los Emprendedores Locales en la
implementacién y desarrollo de sus negocios con los activos
comprados.







La actividad pasa a ser una
herramienta, y el lucro deja de
ser una finalidad para
convertirse también en una
herramientay en un indicador
de evaluacion.

Pedro Tarak

Ya no se trata de responsabilidad social empresaria,
sino de una manera de organizarnos en la que la
sustentabilidad y la responsabilidad se expresen en
todos los aspectos.
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GUAYAK[

+BRAND-

YERBA
MATE

Loose Leaf Mate

Yerba Mate Bags

GUAYAK)

sBRAND-~

YERBA
MATE

CONME TO LIFE

BIODYNANMIC

Loose Leaf
NETWT 1602 (1 LM 454 G)

& Company~ Yerba Mate~ Videos~ Social Media~ Offers~ Contact~ Store Locator~

Just add $50.00 to the cart and qualify for FREE SHIPPING*
My Account g 0 ltems - $0.00

Gourds & Bombillas Terere Glass Bottles Cans Yerba Mate Shots Accessories & Gifts

FREE TIN OF BIODYNAMIC
YERBA MATE WITH ANY
5LB BAG LOOSE LEAF
MATE PURCHSE.

(Offer good while supplies last - one tin per order.)
Click Banner for details.




Experiencias que transforman

Alma Natura es una empresa soclal que disefia experiencias de aprendizaje transformador. Hacemos crecer nuevas

ideas que cubran necesidades sociales, para ayudar a las organizaciones a ser mejores. Mas servicios »



Holacracia

Holacracia deriva del griego holos, un todo como unidad
autonoma y autosuficiente, pero que es a su vez parte
dependiente de una unidad mayor. El resultado se pretende
gue sea unaorganizacion adaptable, en la que el crecimiento
progresivo no dé lugar a un incremento de la burocracia, y en
el que nadie se esconda detras de un cargo. Tanto la
autoridad como latoma de decisiones se distribuyen a traves
de una holarquia fractal de sistemas auto-organizados, en
lugar de emerger de la parte superior de una jerarquia. Una
organizacion enfocada al emprendimiento y al liderazgo
ejercido por cada persona, cada uno en su papel, y en la que
se supone que se incrementan la agilidad, la eficiencia, la
transparencia, lainnovacion y la responsabilidad.

Enrique Dans






http://innodriven.com
juan@innodriven.com

juansobejano@gmail.com

@]sobejano
CEEI
QVALENCIA

CENTROS EUROPEQOS DE ]
EMPRESAS INNOVADORAS innodriven 2.,



