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Innovacion

Metodologias agiles de innovacioén




Cofundador Area101

Profesor en el Instituto de Empresa

Experto en Innovacién Corporativa

Inversor en Startups

Autor del libro “101 Historias de innovacién”
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101 Historias de innovacion

+100 lideres de innovacién compartiendo sus experiencias, modelos,
metodologias y mejores practicas

https://101historiasdeinnovacion.com/

HISTORIAS DE

innovacion

Daniel Medina Cristian Ull
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AGENDA
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Organizaciones centradas en el cliente

Felicidad del cliente

Del reto al segmento y del segmento a la persona
Resolviendo problemas y generando emociones
Generando soluciones innovadoras

Hablando en el lenguaje del cliente

Una cultura centrada en el cliente
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Organizaciones centradas en el cliente

Felicidad del cliente

Del reto al segmento y del segmento a la persona
Resolviendo problemas y generando emociones
Generando soluciones innovadoras

Hablando en el lenguaje del cliente

Una cultura centrada en el cliente
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METODOLOGIA BASADA EN DESIGN THINKING

Cliente Problema ldea Concepto
Problema Idea Concepto Prototipo




PRINCIPIOS DE DESIGN THINKING

~ DESIGN THINKING

 #STRATEGIC

INNOVATION

) tomswooree . A

§: wmactvray L

El cliente esta en el centro de todo el proceso

Empatizar con el cliente

Pensar, disenar y validar con el cliente

Resolver problemas reales y generar emociones
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PROTOTIPAR



DESIGN THINKING | CHILDREN'S HOSPITAL IN PITTSBURGH




CHILDREN'S HOSPITAL IN PITTSBURGH
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METODOLOGIA BASADA EN DESIGN THINKING

Cliente Problema ldea Concepto
Problema Idea Concepto Prototipo
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If I had an hour to soly '

I’d spend 55 mmutés h

about the problem ‘




RETOS | ;COMO SE DEFINE?

Ni muy cerrado ni Sin referencia a una Simple y
muy abierto solucidn especifica entendible
a2 o (@ —
N =
@ @ @
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DINAMICA 1

M miro
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https://miro.com/app/board/uXjVGIc6nq4=/?moveToWidget=3458764658361322912&cot=14




OBSERVAR | NUESTRO SEGMENTO DE MAYOR POTENCIAL

SEGMENTACION BEACH HEAD MARKET
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DINAMICA 2

M miro
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https://miro.com/app/board/uXjVGIc6nq4=/?moveToWidget=3458764658361322912&cot=14

Tu cliente:

que ve, que

piensa, que
hace y que
necesitas







OBSERVAR | ;como Lo HACEMOS?

ENTREVISTAS SAFARI SHADOWING FOCUS GROUP
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DE LOS SEGMENTOS A LAS
PERSONAS

Nacidoen 1948

Crecio en Gran Bretana
Casado con hijos

Exitoso, adinerado, celebridad
Le gustan los perros y los Alpes







OBSERVAR | TRANSFORMAR INVESTIGACION EN DESCUBRIMIENTO

PERSONA MAPA DE EMPATIA CUSTOMER JOURNEY
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BSERVAR | PersONA

10%

pdruen\lldwaa.'l‘lu: 19af0s, lo mds
inportante para el s00 s amigos, con ks Gue
eﬁm&blw planes. Haceno

d wdilla. Le

Busta hacer exoursiones con elios, ir a pasar el db
aba playay a dar una vuelta a tomar algo, aunque
nemiua'avu nm«mnﬁn

WMVWMW

Edad
Situacidn
Hijos
Ocupacidn

Nivel digital

[iempo

192403

O tnparefa
No

Dinero

Mod
Vi

Gastronomia

Datos de visita

CUANDO VA:
Valos fines de semana y por fas tardes, cuando
pueden ir todos sus amigos

L M X ) v S 2]

FRECUENCIA MES: TIEMPO VISITA:
<1]2-3) 24 <1]23]23
GASTO MEDIO:
C] {[i[NH’.,'.l > 40€ {mrm > 10€
AREAS QUE VISITA:
o @ resvumoon @) oco
| @uomonn @) wios @ oerone
Qr ESPECLEADAS () hoGAR ) tuscrminca
?
L

Marisa en Portal de la Marina | VALORA - CERCANIA

MOTIVACIONES (por qué razdn va al CC):

PDLM es un lugar ideal parapasar el ratomirando tiendasy tomar algo con los amigos, a todos les queda
cercay siempre hay algo que hacer. Le gusta el ambiente del centro comercialy disfruta con el ajetreo.
Siempre que puede va, aunque tiene |a sensacidn de que los planes en PDLM son siempee Jo mismo, 1a
ofertaes muy mondtona

OBJETIVO {a qué va al CC):
Pasar unrato agradable con sus amigos 0 su novioy resolver sus recados en compadia. En general va con
£U ROVIO 0 CON SUS 3Migos 3 dar una vuelta,y siempre termina comprando algo

NECESIDAD {qué hace falta para que su visita sea satisfactoria)

Marisa necesita una oferta de servicios mds asequibles y adaptados aestudiantes, di de i
agradables donde disfrutar de unratoentre amigos y mas oferta de ocio, avecesvaal cine perole recuna
muy caro. Echa de menos la bolera. Nod:sponedecocm propio, ko que a veces dificulta sus visitas a
PDLM porque depende de sus padres o de su novio

Dindmica de grupo

CON QUIEN VA: SEPARACION DEL GRUPD DURANTE LA VISITA:
P Cuandova con sus amigos 0.CoN su NOVIo no suele separarse porque
P quiere aprovechar el tiempo en PDLM paradisfrutarde la
famifa W compaia, Las pocas veces que va consus padres se separan, ella se

va consu madre un rato de tiendas mientras su padre hace tiempo

&n otras tiendas Orestaurantes porque se cansa

Comunicacidn con Portal de la Marina

Sigue a Portal de 1a Marina en Facebook Gracias a
las notificaciones se da cuentade lo que estd
pasando 0 vaa pasar, Ademds, algunavez ha
comentadoenuno de sus posts

AREAS DE OPORTUNIDAD:

o 12 oferta de ocio s2a mas ampia, Bpo bolera

-« Ofertade servicios y promociones adaptados
aestudiantes

do eatrada sol «  Espacios donde pasar ¢l ratoen compaiiay
socializar

«  Actividades de ocio

edad do rest:
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DINAMICA 2 | PERSONA (25MIN)

Introvert

Perceiving

Incentive
Fear
Growth

Power

Social

Traditional Ads
Online & Social Media
Referral

Guerrilla Efforts & PR
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DEFINIR | oieTivos

1 Resumir los descubrimientos de la
: observacion

2_ Enmarcar las oportunidades relevantes

3_ Priorizar los problemas por aportacion de valor







DINAMICA

M miro



https://miro.com/app/board/uXjVGIc6nq4=/?moveToWidget=3458764658361322912&cot=14

PITCH | RETO-PERSONA-OPORTUNIDAD
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METODOLOGIA BASADA EN DESIGN THINKING

Cliente Problema ldea Concepto
Problema Idea Concepto Prototipo
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+90% DE LAS NUEVAS IDEAS FALLAN




0]0]0]0,

18%

1. NO HAY NECESIDAD DE MERCADO

2.SE QUEDAN SIN DINERO

3.NO ES EL EQUIPO CORRECTO

4. LACOMPETENCIA

5.PROBLEMAS DE PRECIO Y COSTES







Innovacion #  Invencidn




iGenial!

Solucién

o
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¢ QUE TIENEN EN COMUN ESTOS PRODUCTOS?




Innovacion Valor




EL MINDSET DEL INNOVADOR

( ' h\) Mi solucién
4 OO’Q '

¢ Qué problemas
puedo resolver?

El mindset inventor

g
/ ﬁ ) Solucion existente

¢ Qué problemas vale la
pena resolver?

El mindset innovador
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What differentiates successful entrepreneurs is a

different mindset, not sKkills.

A -
My solution
e
/" T \
q j 4
What problems
can | solve?

The inventor’s
mindset

Existing solution

| j /
T ’ What problems

are worth solving?

The gift of the
innovator



IDEAR | £L PROCESO CREATIVO

& Generar opciones sin Q@s‘: i
S S filtrar o dar opiniones N
v -2 P
s 2 <’
Z.2 -
£ ~
S
(]

. \ 00
N,
Q£
~

Escoger la opcion que mejor
se adapte a tus negesidades
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IDEAR | ;cOMO L0 HACEMOS?

®0O 0

BRAINSTORMING BRAINWRITING 6 HATS SCAMPER
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DINAMICA

M miro



https://miro.com/app/board/uXjVGIc6nq4=/?moveToWidget=3458764658361322912&cot=14

JESIGN THINKING

Cliente Problema ldea Concepto
Problema ldea Concepto Prototipo
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METODOLOGIA BASADA EN DESIGN THINKING

Cliente Problema ldea Concepto
Problema Idea Concepto Prototipo
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IDEAR | PROPOSICION DE VALOR

"(Nombre del producto) es un (app/product/servicios) que
ptermite (usuario) de (beneficio principal), y sus principals
funcionalidades son (...) "
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IDEAR | PROPOSICION DE VALOR - EJEMPLO

“Uber esuna app de servicio de transporte privacdo que te permite
moverte de tu casa a cualquier lugar en la ciudad, y sus
principales funcionalidades son geolocalizacion, pago movil,
espacio comodo, y ranking de conductores, entre otras’
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PITCH | soLucion

o rablef-con
b
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