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GESTIÓN DE INNOVACIÓN
Cámara de Comercio de Bogotá



• Desde hace 140 años la Cámara de Comercio de Bogotá ha sido aliada de los empresarios y acompaña sus sueños en pro de

lograr una región más prospera.

• Sigue comprometida en trabajar por la seguridad jurídica, el fortalecimiento empresarial y por un entorno propicio para los

negocios, generando valor en los diferentes ciclos de vida de las empresas.

• El programa de Innovación de la Cámara de Comercio de Bogotá, tiene un portafolio de servicios para empresarios de Bogotá y

la región que busca aportar y promover la competitividad y la generación de valor en los empresarios que reciben nuestros

servicios.

• De acuerdo con los resultados de la última medición del “Índice Departamental de Innovación para Colombia – IDIC”, Bogotá

ocupa el puesto número 1 en dicho rango con 76,91 puntos, dentro de los 26 departamentos que son medidos en este índice.

Desde la CCB queremos que este resultado se mantenga en el tiempo, fomentando la innovación y propiciando el aumento en el

nivel de sofisticación de la oferta de las empresas en Bogotá y ser aliados para que los sueños de los empresarios en esta

materia sean una realidad.
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Eventos masivos para conocer, aplicar yadquirir herramientas  concretas de 

innovación que permitan probarla de forma  tangible.

• Utilizar herramientas de innovación a través de una  experiencia vivencial.

• Conocer y apropiar conceptos, tendencias, herramientas y  casos de éxito.

• Aplicar los conceptos en la empresa.

DEGUSTACIÓN  DE 
INNOVACIÓN



PROGRAMACIÓN  2018

TEMÁTICA FECHA LUGAR

Degustación “el prototipado como herramienta de innovación para probar productos y 
servicios antes de salir al mercado”.

18 de mayo Sede salitre de la CCB. 

Degustación “la estrategia del océano azul para ser una empresa innovadora”. 10 de agosto Sede chapinero de la CCB. 

Degustación “innovar: estrategia obligatoria para sobrevivir en el mercado” 20 de septiembre Sede chapinero de la CCB. 

Degustación “descubrir oportunidades para innovar en su empresa (activos ocultos) 26 de octubre Sede chapinero de la CCB. 

Degustación “cómo incrementar sus ventas con herramientas de innovación” 22 de noviembre Sede chapinero de la CCB. 
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talleres de ocho horas gratuitos en diferentes  temáticas que buscan orientar al empresario en la ejecución de

por lo menos un   proyecto  de ii innovación

RUTA DE  INNOVACIÓN

Innovación  en
servicios.

Solución  de
problemas.

La innovación como  estrategia
empresarial.

Innovación  en
producto.

Innovación  en
Procesos
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PGI
COMPONENTES DEL PROGRAMA DE GESTIÓN DE INNOVACIÓN



Innovalab



Proceso DE 
INNOVACIÓN

4. ESTRUCTURAR
proyecto

1. DETECTAR 
oportunidades

2. GENERAR
ideas

3. FILTRAR
ideas

6. Seguimiento y medición 
de resultados

5. Implementación



AGENDA
Prototipado

Tipos de	prototipos

¿PMV?

Diseñe su PMV	paso a	paso

Cierre

Hora

8:40

9:00

9:30

10:30

12:50

BREAK



Medida del éxito







Presentaciones
Nombre

Empresa

Cargo 

Medida del éxito



Objetivo

El objetivo de la sesión es mostrar y explorar
conceptos, que ayuden a los participantes a delimitar
el camino más efectivo para realizar un prototipo.



¿Cómo probar un nuevo producto en el mercado?



Prototipando





Testear e iterar





?



1´000.000 USD



<10.000 USD







xxx.xxx USD



Vs



Todos los clientes de mi producto

Innovadores Adoptadores
tempranos

MAYORIA 
TEMPRANA

MAYORIA 
TARDIA

REZAGADos



Innovadores



Early adopters
(Adoptadores tempranos)



Early Majority
(Mayoría Temprana)



Late Majority
(Mayoría tardia)





Para el lanzamiento de productos o servicios



Como identificarlos:

Innovadores Adoptadores Tempranos

- Personas o empresas cercanas

- Que exista una relación de confianza

- Que cumplan con el perfil del 
segmento escogido

- Que tengan el dolor

- Personas o empresas con una sensibilidad alta
a probar o comprar nuevos productos y 
servicios

- Que exista un acercamiento no necesariamente
una relación

- Que cumplan con el perfil del segmento
escogido

- Que tengan el dolor



Identifiquen cuales son sus:



Prototipado

Prototipos Alfa Prototipos Beta



Objetivo:
Validar la propuesta de Valor

Sirve para medir la intensión de adquirir el producto o servicio, pruebas
iniciales muy rápidas para medir el concepto antes de hacer

inversiones mayores.

Prototipo Alfa
(prototipo de baja resolución)



Tus cajas para trasteos



Validar las ofertas de valor
Sirve para validar las características iniciales del producto y saber si
como persona u organización voy a poder entregar la propuesta de 

valor al cliente así sea de una forma básica.

Prototipo Beta
(Prototipo de media resolución)



Peiky



https://www.youtube.com/watch?v=iMfTHHLbj5g

lily drone



lily drone

¿Prototipo Alfa?
¿Prototipo Beta?



Tipos de prototipos



Modelo de negocio

Validar si un cliente esta
dispuesto a comprar
o adquirir un producto.



Físicos

Validar si se 
puede producir
y si funciona.



Experiencias

Validar el proceso, 
cuales pasos generan

valor y cuales no.



Dígitales (Mock Ups)

Validar si el cliente
lo entiende y lo 
puede usar.



PMV
Producto

mínimo viable



El producto mínimo viable es una versión de 
un nuevo producto o servicio que permite
recoger la máxima cantidad de aprendizaje

validado por los clientes con el menor esfuerzo.



impactos

¿Cuántos?



Vender
¿Cuánto?



Break



Diseñe su PMV
Producto mínimo viable



Paso 1

Problema



El objetivo es validar rápidamente si
hay una necesidad de mercado y si esta

es realmente importante.



Cliente o beneficiario Problema Meta

Capacidades
habilidades

recursos

Oportunidad



¿Cuáles son mis capacidades
habilidades y recursos?



capacidades

habilidades

recursos
Adquiridas

Innatas

Con que se cuenta



iceberg

https://prezi.com/7tiuengvyoir/metodologia-iceberg/





Cliente
Hay enfermos de:

La enfermedad de chagas
Kala azar
Tuberculosis
Malaria
Sida infantil



Iniciativa
Una serie de eventos benéficos
para conseguir recursos para:



Hipotesis de necesidad

Enfermos sin recursos para tratar
y diagnosticar esas enfermedades



la falta de recursos de médicos sin fronteras
para diagnosticar y tratar enfermedades

1
¿Qué estamos solucionando?



Porque como son enfermedades asociadas a la pobreza, 
si nadie las trata se puede propagar

2
¿Por qué es importante solucionarlo?



Estas enfermedades no suponen
un mercado lucrativo para las farmacéuticas

3
¿Por qué es un problema?



4

A nadie le duele
¿Cómo podría solucionarlo?

https://www.youtube.com/watch?v=jcluxN_2DfM

Simplificarlo



¿Qué estamos solucionando?

1



¿Porqué es importante solucionarlo?

2



3

¿Porqué es un problema?



Simplifiquelo

4



Paso 2

Cliente



¿Quién es mi 
Cliente?



Género

Edad

Características físicas

Características culturales

Estado civil

Ingresos anuales

Gustos, aficiones

Segmento de clientes



Mujer

Entre 38 y 41 años

De unos 160 cm de altura

Famosas

Colombiana

Casada

Con hijos

Cantante

Segmento de clientes







Doña Luz
Doña Luz Mila lleva casi 40 años de casada. 
Con su esposo compraron la casa en la que 
viven hace más de 30 años. Tiene 3 hijos y los
tres tienen ya sus propias familias. Adora a sus
nietos y cuando no está en la casa, en misa o 
"poniéndose al día" con las vecinas, vive
comprándoles regalos. 
Es católica practicante y muy religiosa, es muy
saludable pero le tiene pánico al alzheimer.



Para ella la navidad es muy importante, es de las que tiene la casa lista el primero de 
diciembre. Durante todo el año compra cada cosa curiosa que encuentra que le pueda servir

para el pesebre o el arbolito, pero no bota nada, saca las mismas extensiones de luces y 
prueba bombillo por bombillo para arreglarlas; El arbolito tiene cada vez más cosas.

Le encanta cómo se ve su casa iluminada solo por las luces de navidad, pero duerme mal y se 
despierta angustiada a media noche a mirar si se le quedaron prendidas, con miedo a un 

incendio o a que se le suba mucho el recibo de la luz.

Doña Luz



GeográficoTamaño
de mercado
total



MotivacionesTamaño
de mercado
total

Tamaño
de mercado
potencial



Tamaño
de mercado
total

Tamaño
de mercado
potencial

Tamaño
de mercado real

Inversión



1 de cada 10 personas tiene escoliosis

2’444.803 de usuarios de Transmilenio al día en 2017
18% de los colombianos estan en el rango de edad de 20 a 24 años.

mercado total 440.064

mercado potencial 44.006



Paso 3

Motivaciones



Jobs to be done
(Tareas por hacer)



Caso Sony



¿CuÁl es el dolor?



Funcionales

Sociales

Personales
/ Emocionales

TIPOS DE JOBS









Oportunidad

ObjetivosDoña Luz



Disfrutar de 
la navidad

ObjetivosDoña Luz

Oportunidad



Oportunidad

Problema
Objetivos

Doña Luz Disfrutar de 
la navidad



Problema
Objetivos

Doña Luz

Tener que apagar las luces

Oportunidad

Disfrutar de 
la navidad



Oportunidad
¿Job?

Doña Luz Problema
Tener que apagar

las luces

Objetivos
Disfrutar de 
la navidad



JOBS
Job Funcional:
Apagar las luces

Job Social:
Chicanear a sus amigas que es
tecnológica

Job Emocional:
Sentirse segura



Como identificarlos

JOBS FUNCIONALES JOBS EMOCIONALES
- Relacionados directamente

con el dolor.

- Tienden a tener relación con 
la parte funcional del 
producto o servicio

- Es lo que el cliente o usuario
siente o percibe.

- Tiene relación con las 
motivaciones internas y 
personales.

JOBS SOCIALES
- Es lo que el cliente o usuario

quiere transmitir.

- Tiene relación con las 
motivaciones exteriores.



Paso 4

Propuesta de valor



Propuesta de valor



Propuesta de valor
JF:  Apagar las luces

JS: Chicanear a sus amigas que es tecnológica

JE: Sentirse segura

PV: Le apagamos las luces sin complicaciones

PV: Sea la envidia de todo el barrio

PV: Disfrute la navidad y duerma tranquila



Basados en la tarea por hacer más importante
del cliente desarrollen su propuesta de valor

Para saber cual es la tarea por hacer
mas importante es necesario identificar el cual el cliente

o usuario gasta mas recursos



Valor:
Solucionar un 
problema importante=

Competencia



Si es importante, 
lo va a intentar solucionar

Competencia



Si lo intenta solucionar, hay competencia
(costumbre, sustitutos, competidores)

Competencia





clientes



ahorrar dinero sin malgastar energía

Propuesta de Valor



¿CÓmo lo hacen actualmente?



celador



celadores
Diferenciar la propuesta de valor



¿Cómo intentan resolver 
actualmente el problema?



celador

Lo que funciona – Mejorarlo o mantenerlo
Lo que no funciona - Corregirlo



¿celadores de doña luz?



Paso 5

Características



Miedos



Miedos
Switching Cost



Beneficios



Lo que le decimos al cliente/usuario para que 
esté dispuesto a enfrentarse a sus miedos

Beneficios



recompensa

beneficios

seguro



Hacer realidad la propuesta de valor

Ofertas de valor



lily drone

¿Propuesta de valor?
¿Beneficios?
¿Ofertas de Valor?



https://www.youtube.com/watch?v=jYXLmZ5NLucHacer una Caja



Propuesta de valor

2 Beneficios
2 Ofertas de Valor

Propuesta de valor



Paso 6

Indicadores de éxito



Ambientes de validación



Llamado a la acción



Indicador de éxito

Tasa de conversión: cuantos experimentos
realice vs cuantos activaron el llamado a la acción



Diseño de prototipos
Tipo	de	prototipo

Propuesta de	valor Ofertas de	valor Beneficios

Call	to	action Indicador	de	éxito



Aprendizajes



TIPS
Proceso iterativo prototipar, testear y cambiar

Conocer a profundidad al cliente principalmente
sus dolores y motivaciones

Desarrollar una propuesta de valor efectiva

Validar en ambientes reales

Medir siempre las validaciones (Indicadores de éxito)



muuuuchas
gracias



JUAN ESPINOSA
Instagram: Juanespinosave

www.grimorum.com

#DEGUSTACIONINNOVACION


