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CONCEPTOS 
DE

INNOVACIÓN



UNA DEFINICIÓN

“La innovación sistemática consiste en la búsqueda, 

organizada y con un objetivo, de cambios y en el análisis 

sistemático de las oportunidades que ellos pueden ofrecer”

Peter Drucker
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HOUSE OF INNOVATION

Conservar / proteger Imaginar / Crear

ORGANIZACIONES AMBIDIESTRAS

Máximizar el retorno Adaptarse al entorno

PARADOJA DE LA INNOVACIÓN

COMO LOS SERES HUMANOS, LAS ORGANIZACIONES SUELEN SER 
AMBIDIESTRAS
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CATEGORIAS DE INNOVACIÓN

• Innovación incremental: cuando existen modificaciones 
significativas y aparentes que permiten perfeccionar el 
producto/servicio ofertado sin cambiar el concepto.
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CATEGORIAS DE INNOVACIÓN

• Innovación radical: cuando los cambios no modifican el 
concepto pero por detrás dejan obsoleta la 
tecnología/procesos anteriores
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CATEGORIAS DE INNOVACIÓN

• Innovación Disruptiva: supone una ruptura integral con lo 
previamente establecido, generando nuevos productos, 
mercados o metodologías organizativas.



QUÉ TIPOS DE
INNOVACIÓN 
EXISTEN?



DIEZ TIPOS DE INNOVACIÓN
Larry Keeley, presenta una lista de tipos de Innovación que se categorizó 
mediante técnicas de reconocimiento de patrones y otras técnicas analíticas

developed by Doblin…



DIEZ TIPOS DE INNOVACIÓN



1. Modelo de Ingresos: Buscar nuevos sistemas de cobro por los productos y 
servicios que ofrecemos

→Modelos de suscripción

14

● Modelo de Ingresos: Generar ingresos.

o Los modelos de ganancia innovadores a 

menudo desafiarán las convenciones de la 

industria con respecto a la oferta, precio y 

generación de ingresos. 

o Y tienen un significativo potencial dado 

que en las industrias manufactureras el 

modelo dominante de ganancias podría no 

ser cuestionado por décadas.

● Red: Crear redes, comunidades, alianzas, 

asociaciones para generar valor.

o La innovación de procesos implica un nivel 

significativo de cambio que puede conducir 

a mayor capacidad, adaptabilidad o 

eficiencia. 

o El desarrollo de procesos únicos puede 

mostrar una dificultad para el acceso de los 

competidores y puede ceder la ventaja 

durante largos periodos de tiempo.

Configuración del Negocio

Fuente : Perkin [2014]; Keeley, L. et al. 2013

Cobro de la 
publicidad por 
comisión a 
éxito



2. Red de Contactos (Network): Crear redes, comunidades, alianzas, 
partnerships para construir valor creciente y sostenible.

→Buscar asociarse con empresas complementarias en la cadena de valor
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3. Estructura organizativa: Como me organizo y se toman decisiones de 
forma innovadora.

→Una de las grandes falencias de la innovación en empresas establecidas. Los 
intraemprendimientos, o nuevos productos, muchas vecen no crecen al estar 
inmersos en el producto principal.
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4. Procesos: Como me organizo con métodos y procedimientos 
innovadores para agilizar y flexibilizar las operaciones y hacer mas 
productiva la organización.

→optimización de procesos y reducción de costos a través de nuevos modelos.
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5. Producto/Rendimiento: El foco es el Performance, la Funcionalidad y la 
Personalización, que diferencian y posicionan tu producto/servicio de 
manera única y especial.

→Esta es la innovación mas fácil para ser copiada por la competencia, por lo que 
es difícil obtener una ventaja competitiva a largo plazo.

13

● Rendimiento del Producto: Atributos, 

capacidades, competencias, componentes, 

funciones que distingan al producto/servicio.

o Productos completamente nuevos, o 

mejoras significativas, funciones únicas. 

o Esta es posiblemente la forma de 

innovación mas sencilla y visual para que 

los competidores copien, por lo cual es 

difícil obtener una ventaja competitiva en 

el largo plazo.

● Sistema del Producto: Creación de 

productos y servicios complementarios.

o Cómo productos y servicios separados se 

pueden juntar para así crear un mayor 

valor. 

o Aquí lo que importa es la integración, y el 

poder generar un producto o servicio 

relacionado adicional.

Oferta / Propuesta de Valor

Fuente: Perkin [2014]; Keeley, L. et al. 2013



6. Sistema/Plataforma de servicios: el foco de este tipo de innovación es 
brindar productos o servicios adicionales que aumentan el valor percibido 
del principal.

→Enriquecer Portafolios de productos pensando en prestar un mejor servicio.
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7. Servicio: Esfuerzo en atender mejor al cliente/consumidor mejorando la 
experiencia total del producto.

→Identificar todos los puntos de contacto, recoger la mayor cantidad de datos, 
centralizarlos y unificarlos, para así poder explotarlos posteriormente. 

→De este modo, podremos identificar puntos de mejora, y sobre todo, en puntos 
que pueden generar la fuga de los clientes.

16

● Servicio: Ofrecer al cliente un servicio 

superior, una asistencia diferencial.

o Realza el rendimiento, la utilidad y la 

lealtad por medio de diseños mejorados o 

provisión de servicio, fijando puntos de 

dolor del cliente y ayudando a asegurar un 

recorrido del cliente sin costuras. 

o Esto puede elevar el promedio en algo 

excepcional, y crear una experiencia 

irresistible.

● Canal: Transferir, mover y comunicar el 

producto/servicio al cliente.

o Los canales de innovación se enfocan en 

descubrir maneras nuevas o múltiples de 

traer productos o servicios a los usuarios, 

creando una experiencia extraordinaria 

con una fricción mínima. 

Experiencia

Fuente : Perkin [2014]; Keeley, L. et al. 2013



8. Canal: El foco debe ser cómo lograr que mi producto o servicio llegue a 
los clientes.

→cuáles son los canales más eficientes, tanto en términos de conversación y 
relación con los asociados, así como en términos de llegada a nuevos mercados

→crear una gran experiencia con una fricción mínima.
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9. Marca: El foco es la asociación e identificación de un producto/ servicio 
con un valor con el que los asociados se identifican. Las marcas 
innovadores generan sentido de pertenencia gracias al cual el cliente 
siente estar ligado a una comunidad especial.

→cuales son los drivers que identifican mis consumidores y que les inducen a 
tomar la decisión de compra o de fuga. 

→Construir modelos de propensión a la compra o a la fuga.
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10. Customer Engagement: el foco debe ser la conexión y vinculo con los 
asociados, y/o entre los mismos asociados. Busca crear fanáticos.

→Expertos en la vinculación emocional con el cliente mediante la creación de 
experiencias únicas en el punto de venta o creando un entorno aspiracional como 
Starbucks.
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ESFUERZOS
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Esfuerzos de innovación

Modelo
de 

Negocio

Operación
en 

Red

Estruc-
tura

Proceso Desem-
peño del 
Producto

Sistemas
del 

Producto

Servicio Canal Marca Experiencia
del Cliente

Configuración Oferta Experiencia

Fuente: Perkin [2014]; Keeley, L. et al. 2013

ESFUERZOS DE INNOVACIÓN
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Esfuerzos de innovación exitosos

Modelo
de 

Negocio

Operación
en 

Red

Estruc-
tura

Proceso Desem-
peño del 
Producto

Sistemas
del 

Producto

Servicio Canal Marca Experiencia
del Cliente

Configuración Oferta Experiencia

Fuente: Perkin [2014]; Keeley, L. et al. 2013

ESFUERZOS DE INNOVACIÓN EXITOSOS



Dentro del proceso de gestión de la innovación, hay cinco 
grupos de aspectos a considerar:

1. Dimensión estratégica
2. Creación de una cultura de innovación
3. Identificación de ideas para desarrollar (Fase Temprana).

4. Desarrollo de los proyectos.
5. Explotación de los resultados (gestión del conocimiento).

Los Negocios deben transformarse o desaparecer

GESTIÓN DEL PROCESO DE INNOVACIÓN



EN BUSCA DE LA 
PRODUCTIVIDAD
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DEFINIR PROCESO COMERCIAL

Un mundo de oportunidades a su servicio

DATAINNOVACIÓN

Noviembre 30 / 2020
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PROCESO COMERCIAL CONSTRUCTORAS

Subprocesos KPIS

Buscar Impresiones
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PROCESO COMERCIAL CONSTRUCTORAS
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PROCESO COMERCIAL CONSTRUCTORAS
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1. Medición proceso actual

2. Buscar referentes de procesos similares NTH

ESTABLECER ESTANDARES



ESTABLECER ESTANDARES

Subprocesos KPIS
Tasas de 

Conversión

Buscar Impresiones

Interesar Clicks > 7%

Enamorar Registros > 3%

Contactar Contactos 60-80%

Calificar Oportunidades 15-30%

Cerrar Ventas 8-20%
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ESTABLECER ESTANDARES

Subprocesos KPIS
Tasas de 

Conversión
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ESTABLECER ESTANDARES

Subprocesos KPIS
Tasas de 

Conversión
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ESTABLECER ESTANDARES

Subprocesos KPIS
Tasas de 

Conversión

Contactar Contactos 80 %
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ESTABLECER ESTANDARES

Subprocesos KPIS
Tasas de 

Conversión

Buscar Impresiones

Interesar Clicks > 7%

Enamorar Registros > 3%

Contactar Contactos 80 %

Calificar Oportunidades 15-30%

Cerrar Ventas 8-20%

CPL 40.000$       

CPA % < 1%
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ESTABLECER ESTANDARES – CPL FB



ESTABLECER ESTANDARES – CPL GG



Hay aparentemente una 
contracción de la 

demanda en el 2022
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