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¡¡ OPORTUNIDAD !! 

Fuente LOOP 



p = output / input 

Aumentando el valor 

DIFERENCIA 

Innovación 

valor 



innovación = 

 

ideas      valor 

la innovación transforma las ideas en 

valor para sus clientes, y así lograr un 

beneficio que sea sostenible para la 

empresa 
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de preguntarse: 

¿qué hacemos bien? 

a preguntarse: 

¿qué sabemos hacer bien? 



http://www.dainese.com 



La información tècnica que 

había en el mundo en 1990 

 

    se doblaba cada dos 

años 
                       hoy 

            se dobla cada 72 

horas 
Fuente Infonomía 



La gran oportunidad 

en el mundo 

hay mas conocimiento 

que capacidad de aplicarlo 



calidad de talento 

cantidad de talento 



STARTUP  
 Una  startup  es  una  

 organización  temporal  diseñada  

 para  descubrir  un  modelo  de  

 negocio  rentable  y  escalable  

 

”  
 

Fuente CVBAN 



COHETE      COCHE  
 

Fuente CVBAN 



PROTOTIPADO 



Si  cuando  lanza  su  producto  o   
servicio  no  se avergüenza   
completamente,  es  que  lo  ha 

hecho  demasiado  tarde  
 

Fuente CVBAN 



nuevas ideas 

sobre qué…? 



 

encontrar oportunidades 
que puedan ser 

aprovechadas 

detectar problemas 
que reclaman soluciones 



descubriendo 

oportunidades 

sistemáticamente 

1 



Multiplicar las  

esencias 

1 descubriendo oportunidades sistemáticamente 





hibridación 

1 descubriendo oportunidades sistemáticamente 





entender las 

oportunidades 

de la tecnología 

1 descubriendo oportunidades sistemáticamente 



El papel inteligente 

 descubriendo oportunidades sistemáticamente 

Epaper-Newspaper.wmv


 descubrir  
problemas  
buscando  
una 
solución... 

en lugar de  

buscando 

soluciones  

para un 

problema… 

2 



2 descubriendo problemas…… 
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Secuencia 

correcta de 

ideas viables 

Las 

competencia

s esenciales 

Diagnóstico  

gestión  

innovación 

ENTENDER CONSTRUIR CREAR 

Evolución 

empresa/sector 

Lienzo estratégico 

actual 

 

Redefinir 

fronteras 

 

Definición de los 

escenarios de 

oportunidad 

La estrategia 

azul 

Empresa 

Unidad Negocio 

Productos/servicios 

Atributos 

Proyecto de 

Innovación 

La hoja de ruta Metodología 

Red/Cadena de  

v alor 

Tendencias 

inquitudes y retos 

Entender los límites de 

y la evolución de la 

empresa 

Síntesis 

Binomio idea 

innovación 

Plan de 

negocio 

Plan  Táctico Modelo de 

negocio 

 

La visión 

extendida 

 

El valor 



exploTar    exploRar 

 
el mercado que    el mercado que 

ya conocemos    que viene 

 

la cuenta de     la cuenta de  

resultados de     resultados de 

  hoy     mañana 

  Q      ? 



Plantilla Loops del sector 

EVOLUCIÓN EVOLUCIÓN Los patrones de crecimiento 



Red de valor 

Red /Cadena de valor EVOLUCIÓN 



3 conceptos para diferenciar  

novedad tendencia moda 



novedad, tendencia y moda 

novedad 

fenómenos  nuevos  que  surgen  a  cada  instante  que,  
partiendo de cero o adaptando otros previos, logran 
ser percibidos como diferentes  
 



novedad, tendencia y moda 

tendencia 

es la antesala de la moda, sucede cuando una novedad  
comienza   a   ser   adoptada   por   una   masa   crítica   
de consumidores  que  generan  la  sensación  de  que  
esa novedad debe ser adoptada  



novedad, tendencia y moda 

moda 

cuando la mayoría de un grupo considera adoptar una  
tendencia, no es necesario que todos los miembros lo  
adopten, basta que consideren normal que otros lo hagan  
 



novedad, tendencia y moda 

novedad       tendencia moda 



en españa 

 

3,4 millones de singles,  

cuatro millones de gays,  

5 millones de inmigrantes...  



SINGLES 



concentran  
 

el 13% del  

 gasto  
 nacional  
productos  
de gran  
consumo.  
 Fuente: TNS World Panel  

 

D  
 

1 de cada  
 4 hogares en  

 Europa  
 

+ 54 millones  

 de europeos  
viven solos.  
 
Fuente: Evolución de la Familia en Europa 2008.  

Instituto de Política Familiar  

 



¿cómo son?  
 

Persona que decide libremente vivir  
solo y de forma independiente  
 

Jóvenes de entre 25 y 35 años, en  
mayor medida hombres  
 

Departamento de Análisis de Mercados y Estrategia  
 



Departamento de Análisis de Mercados y Estrategia Bulthaup B2 
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La nueva frontera ABSTRACCION 

fuente 



Photo/image 

Photo/Image 

Photo/Image 

Who? 

Where? 

What? 

When? 
How? 

Why? 
 
 

La nueva frontera ABSTRACCION 

fuente 



fuente 

Visión extendida TENDENCIAS 

fuente 

ABSTRACCION 



T2 

T1 

TECNOLOGÍA 

P1 

 

MERCADO 

PRODUCTO 

M1 

         M2 

P2 

La nueva frontera ABSTRACCION 
REDEFINIR 

FRONTERAS 



minería de clientes 
 

explotar clientes 

 

sobreservidos 

subservidos 

no servidos 



La solución 

Definición de un 

territorio de 

oportunidades 

(productos y 

servicios)  

Diseño de un 

marco de actuación 

para el desarrollo 

de cada una de las 

oportunidades 

 
 

 

Espacios Comunes 

Entretenimiento 

Viajes 

Wellness 

Comunicación 

Calzado 

Menaje 

Ocio 

Crecer juntos 

Nos cuidamos 

Siempre juntos 

Nuestro día a día 

Viaje imaginario 

Vamos juntos  

Tiempo libre en familia 

nuevos escenarios en un territorio de oportunidad SINTESIS 



aportar 
valor 

 

• Qué valor entregamos a nuestros 

clientes?  

• Qué problema de nuestros clientes 

ayudamos a resolver?  

• Qué necesidad satisfacemos? 



TODO  
 



CREACION  
 

VALOR  
 

Fuente CVBAN 



Necesidades, valor y atributos del producto ABSTRACCION El valor 

• Las necesidades son las señales que nos indican una 

insatisfacción física/psiológica real o percibida como tal por el 

sujeto. 

 

• Tal estado de insatisfacción puede ser transformado en un estado 

de bienestar por medio de un producto o servicio 

Para nosotros las necesidades representan una 

oportunidad para innovar y desarrollar nuevos 

productos o servicios por lo menos objetos que 

posean nuevos atributos o caracteristicas 

necesidad deseo demanda 



 



• Los beneficios recibidos con el producto no son 

necesariamente percibidos todos por el mismo sujeto. En 

general los elementos de valor pueden ser identificados por 

una multiplicidad de sujetos que interaccionan con el 

producto/servicio tanto a nivel de producción, distribución o 

utilización. 

 

• Piense en cualquier elemento que necesita ser reparado por 

terceros necesita sus productos y/o servicios adquiridos 

para ello  y por tanto los sujetos encargados de esos 

productos/servicios están recibiendo un beneficio de 

nuestro producto. 

 

• En la cadena de valor algunas características se transmiten 

de un sujeto a otro y algunos atributos se generan en estas 

transiciones 

Concepto de stakeholder 



Concepto de stakeholder 



Concepto de valor 
La capacidad de 

un producto o de 

servicio cumplir 

con la 

necesidades de las 

partes interesadas 

en un momento 

determinado y en 

ciertas 

circunstancias 

Conjunto de 

atributos y 

oferta de 

rendimiento que 

caracteriza a un 

producto o 

servicio en 

parcticular 



 

Concepto de valor 



El lienzo estratégico actual ENTENDER EVOLUCIÓN 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



En el mercado REDEFINIR 
FRONTERAS 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 

Metodología 
CREAR 



Metodología 

Secuencia estratégica correcta para la creación de un 

nuevo producto/servicio 
SECUENCIA 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



Concepto de CICLO de vida 
• Las  personas que aprecian las características del producto / 

servicio no necesariamente coinciden con los usuarios 

directos, aguas abajo de su distribución en el mercado el 

producto / servicio puede satisfacer a diversos tipos de 

sujeto en sus  diversas etapas del ciclo de vida. En cada una 

de estas situaciones, puede haber diferentes atributos que 

asignan valor.  

 

 

• En general, las primeras características que tienden a 

desarrollar el rendimiento son la clave asociada con la fase 

de uso del producto. Sin embargo, las innovaciones 

importantes se refieren a las condiciones en que los 

productos no están en uso, se debe almacenar, reparar, 

desechar, instalar, etc. 



 

Ciclo de vida del producto 



Metodología 
La utilidad para el comprador SECUENCIA 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



Metodología 
El precio SECUENCIA 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



Metodología 
El precio SECUENCIA 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



Metodología 
El coste SECUENCIA 

Fases de trabajo para el cálculo del coste y del margen 

admisibles:  

 

a) Elaboración del escandallo del producto o servicio, 

determinando el coste directo fijo y variable que le afecta. 

 

b) Comparar con el precio estratégico correcto definido en la 

etapa anterior.  

 

c) Decidir si el margen bruto del producto o servicio es 

adecuado a las expectativas y a la estrategia de la empresa. 

En el caso de que el margen sea demasiado bajo, debe 

replantearse todo hasta este punto.  

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



Metodología 
La adopción viable SECUENCIA 

a) Realizar un prototipo realista del producto o servicio.  

 

b)  Establecer un pequeño cuestionario de preguntas filtro para realizar una 

encuesta a empleados, socios y grupos de interés internos de la organización 

sobre el prototipo. Las preguntas para esta fase serían del tipo:  

 1. ¿Le parece útil este producto? 

 2. ¿Lo compraría para Vd? 

 3. ¿Lo recomendaría para alguien? 

 4. ¿Le cambiaría algo al producto? 

 5. ¿Le parece acertado y lógico que nuestra empresa venda este 

  producto? 

 

c)  Establecer un test de producto con un grupo de clientes objetivo a partir del 

prototipo. Las preguntas para esta fase (tanto si es 

un pánel como si es una encuesta a domicilio) serían del tipo de: 

 1. ¿Le parece útil este producto? 

 2. ¿Lo compraría para Vd? 

 3. ¿Lo recomendaría para alguien? 

 4. ¿Le cambiaría algo al producto? 

Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim 



Metodología 
BINOMIO IDEA-INNOVACIÓN BINOMIO 

Técnicas para identificar, depurar, seleccionar, valorar y priorizar ideas 

innovadoras para convertirlas en proyectos de innovación.  

El proceso a seguir para valorar y seleccionar las ideas más interesantes es el siguiente: 

  

1.  Elección de los factores o atributos de valoración y selección de ideas..  

2.  Valoración del interés de cada idea para la empresa evaluando para cada idea uno a 

uno los atributos elegidos, creando un Cuadro de Valoración y depuración básica de las 

ideas generadas.  

Cuadro de valoración - filtrado de las ideas generadas (marcar de 0 a 10 en cada casilla).  



Metodología 
BINOMIO IDEA-INNOVACIÓN BINOMIO 


