
ACTIVIDADES

FECHA TEMA CONFERENCISTA SEDE

11 DIC 2017 TENDENCIAS innovadoras PAULA RIVEROS SALITRE

16 FEB 2018 metodología para innovar con 
éxito : JOBS TO BE DONE

MAURICIO HERNÁNDEZ SALITRE

26 ABR 2018

Descubrir oportunidades para innovar 
en su empresa (activos ocultos) MARÍA CRISTINA CORDOVA

SALITRE

18 Mayo 2018

Innovar: estrategia obligatoria
para sobrevivir en el mercado LUIS FERNANDO SAMPER

saLITRE

La estrategia del Océano azul 
para ser una empresa innovadora MAURICIO VILLEGAS CHAPINERO10 AGOS 2018

Innovación disruptiva: diferénciate
significativamente en el mercado SHLOMO ABAS

CHAPINERO20 SEP 2018

26 OCT 2018

Cómo incrementar sus ventas
con herramientas de innovación GUILLERMO SOLANO

CHAPINERO

22 NOV 2018

JUAN ESPINOSA

CHAPINERO

El prototipado como herramienta de
 innovación para probar productos y 
servicios antes de salir al mercado

Programación sujeta a cambios



QUÉ ES
INNOVACIÓN



ALGUNoS MODELOS Y 
ESTRATEGIAS PARA 

COMPETIR 



1. LAS CINCO ESTRATEGIAS DE LOS NEGOCIOS (MICHAEL PORTER)

ALGUNoS MODELOS Y ESTRATEGIAS PARA COMPETIR 

LIDERAZGO EN 
COSTOS

LIDERAZGO EN 
COSTOS ENFOCADO

EN UN SECTOR

DIFERENCIACIÓN
ENFOCADA EN UN SECTOR

DIFERENCIACIÓN

VENTAJA COMPETITIVA

LIDERAZGO EN COSTOS Y 
DIFERENCIACIÓN 

INTEGRADOS 

COSTOS

OBJETIVOS
EXTENSOS

OBJETIVOS
LIMITADOS

EXCLUSIVIDAD



2. LIDERANDO LA REVOLUCIÓN (GARY HAMEL)

ALGUNoS MODELOS Y ESTRATEGIAS PARA COMPETIR 

INTERFAZ  CON
EL  CLIENTE

ESTRATEGIA
BáSICA

*Ejecución asesoría y 
apoyo

*Información y percepción 
para innovar

* Dinámica de relaciones 
CRM y fidelización

*Estructura de precios

*Concepto del negocio 
* Misión Visión 

 valores institucionales
-Estrategia

-Planes de acción 
-Alcance del producto y del mercado

*Bases de la diferenciación

recursos
estrategicos

red de valor y
responsabilidad

social

* Recursos y 
Capacidades básicas,

Competencias centrales
*Activos Estratégicos 

(Marcas Patentes,  
infraestructura)

*Procesos misionales

*Stakeholders
*Proveedores

*Socios
*Coaliciones
*Acreedores
*Comunidad
*Gobierno

* Empresas complementarias

CONFIGURACIóN
INTEGRACIóN DE RECURSOS  A LA ESTRATEGIA

BENEFICIOS  PARA EL  CLIENTE
(PROPUESTA DE VALOR)

FRONTERAS  DE  LA EMPRESA (DECISIóN DE 
HACER O CONTRATAR

- OUTSOURCING)



3. EL MODELO DE NEGOCIOS PROYECTO DELTA (HAX – WILDE)

ALGUNoS MODELOS Y ESTRATEGIAS PARA COMPETIR 

FRONTERAS  DE  LA EMPRESA (DECISION DE 
HACER O CONTRATAR

- OUTSOURCING)Consolidacion del sistema

Competencia basada en la economía del sistema
Enganche de las empresas complementarias, 
exclusion de los competidores, estandares de 

propiedad registrada

Solución integral para el cliente

Competencia basada en la
 economía del cliente 

Reduccion de los costos del cliente o 
aumento de sus beneficios

Mejor producto 

Competencia basada en la 
economía del producto

Posicionamiento basado en el liderazgo en 
costos o en la diferenciación de productos

opciones 
estratégicas



Océanos
Azules 



INNOVACIÓN EN VALOR: LA PIEDRA ANGULAR DE 
LA ESTRATEGIA DEL OCÉANO AZUL

LA BÚSQUEDA SIMULTÁNEA DE LA DIFERENCIACIÓN Y EL BAJO COSTO
 

costos

valor para el
comprador

INNOVACIÓN
EN VALOR

El ahorro en costos se 
da al eliminar o reducir 
los factores en los que 
la industria compite.

El valor al cliente se 
aumenta al elevar y 

crear elementos que la 
industria nunca ha 

ofrecido.



EESSTTRRAATTEEGGIIAA  DDEELL  OOCCÉÉAANNOO  RROOJJOO EESSTTRRAATTEEGGIIAA  DDEELL  OOCCÉÉAANNOO  AAZZUULL

CCoommppeettiirr  eenn  eell  eessppaacciioo  eexxiisstteennttee  ddeell  mmeerrccaaddoo CCrreeaarr  uunn  eessppaacciioo  ssiinn  ccoommppeetteenncciiaa  eenn  eell  mmeerrccaaddoo

VVeenncceerr  aa  llaa  ccoommppeetteenncciiaa  HHaacceerr  qquuee  llaa  ccoommppeetteenncciiaa  ppiieerrddaa  ttooddaa  iimmppoorrttaanncciiaa

EExxpplloottaarr  llaa  ddeemmaannddaa  eexxiisstteennttee  eenn  eell  mmeerrccaaddoo CCrreeaarr  yy  ccaappttuurraarr  nnuueevvaa  ddeemmaannddaa

EElleeggiirr  eennttrree  llaa  ddiissyyuunnttiivvaa  ddee  vvaalloorr  oo  ccoossttoo RRoommppeerr  llaa  ddiissyyuunnttiivvaa  ddee  vvaalloorr  oo  ccoossttoo

AAlliinneeaarr  ttooddoo  eell  ssiisstteemmaa  ddee  llaass  aaccttiivviiddaaddeess  ddee  uunnaa  
eemmpprreessaa  ccoonn  llaa  ddeecciissiióónn  eessttrraattééggiiccaa  ddee  llaa  
ddiiffeerreenncciiaacciióónn  oo  ddeell  bbaajjoo  ccoossttoo

AAlliinneeaarr  ttooddoo  eell  ssiisstteemmaa  ddee  llaass  aaccttiivviiddaaddeess  ddee  uunnaa  
eemmpprreessaa  ccoonn  eell  pprrooppóóssiittoo  ddee  llooggrraarr  ddiiffeerreenncciiaacciióónn  
yy  bbaajjoo  ccoossttoo

LA ESTRATEGIA DEL OCÉANO ROJO Vs ESTRATEGIA DEL OCÉANO AZUL



NOTAS
EJEMPLOS COLOMBIANOS - EMPRESAS COLOMBIANAS 

QUE HAN CONQUISTADO OCéAnOS AZULES



NOTAS
EJEMPLOS COLOMBIANOS - EMPRESAS COLOMBIANAS 

QUE HAN CONQUISTADO OCéAnOS AZULES



NOTAS
EJEMPLOS COLOMBIANOS - EMPRESAS COLOMBIANAS 

QUE HAN CONQUISTADO OCéAnOS AZULES



CóMO CONSTRUIR MI ESTRATEGIA OCéANO AZUL

HERRAMIENTA  1: 
Matriz CREI

HERRAMIENTAS 2 :
Niveles de no clientes

HERRAMIENTA 3: 
Curva de valor

MI 
MERCADO

PRIMER 
NIVEL

SEGUNDO 
NIVEL

TERCER 
NIVEL

Alto

Bajo

Medio

VARIABLES COMPETITIVAS

IN
V

E
R

S
IÓ

N
 E

N
 R

E
C

U
R

S
O

S

W. CHAN 
KIM

Aquellas variables en las que las
empresas de una industria 

invierten para sentirse 
competitivas dentro de

la misma

Primer nivel: Clientes que pueden saltar del barco.
Segundo nivel: No clientes que rehúsan 
conscientemente elegir mi empresa
Tercer nivel: no clientes sin explorar ubicados en 
mercados alejados 



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 1 : Identificando las variables competitivas

1__________

__________

__________

2_________

__________

__________

3__________

__________

__________

4_________

__________

__________

5__________

__________

__________

alto

Ejemplo

medio

bajoIN
V

E
R

S
IÓ

N
 E

N
 R

E
C

U
R

S
O

S

VARIABLES 
COMPETITIVAS

Identifique aquellas variables en 
las que las empresas de su 
industria invierten para sentirse 
competitivas dentro de la misma 
( PERSONAS, PRODUCTOS,  
PROCESOS, PRECIO, PLAZA)

1. Puntúe el valor de dos de sus 
mayores competidores

2. Puntúe el valor que le da su 
empresa

YO

Competencia 1

Competencia 2



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL

VARIABLES COMPETITIVAS

alto

medio

bajoIN
V

E
R

S
IÓ

N
 E

N
 R

E
C

U
R

S
O

S

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

FORMATO: CURVA DE VALOR OCÉANO AZUL NOMBRE DE LA EMPRESA



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 2 : Identificando oportunidades de mejora de la oferta de valor

DILIGENCIAR SOBRE EL FORMATO: CURVA DE VALOR OCÉANO AZUL

ELIMINAR AUMENTAR

REDUCIR CREAR

ELIMINAR: ¿cuáles son las variables sobre las 
cuales ha girado la competencia en determinada 
industria y que hoy en día no representan ningún 
valor para los clientes?

REDUCIR: ¿Cuáles son las variables sobre las 
cuales ha exagerado la industria en la carrera 
competitiva, en la dimensión de sus productos o 
servicios, que son percibidas por los clientes como 
incrementos injustificados de los costos. ?

INCREMENTAR: ¿Cuáles son las variables que 
representan oportunidades para los clientes, 
sobre las cuales la industria no ha invertido 
suficientemente?

CREAR: ¿Cuáles son las variables que representan 
oportunidades para ampliar la frontera del mercado 
y llegar a NO clientes?

!



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 3 : Ampliando la frontera del mercado.

3.1 Identifique la oferta complementaria de productos y servicios

¿QUé PASA ANTES? ¿QUé PASA ANTES?¿QUé PASA ANTES?



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 3 : Ampliando la frontera del mercado.

3.2 Explore los atractivos funcionales y  emocionales de su oferta de valor

ATRACTIVOS FUNCIONALES ATRACTIVOS EMOCIONALES



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 3 : Ampliando la frontera del mercado.

3.3 Explore las tendencias claras que se  identifican en su industria y que ponen en riesgo 
su oferta de valor

TENDENCIA APLICACIÓN AL NEGOCIO



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 4 : Descubriendo mi océano azul.

Instrucción: TOME LO ENCONTRADO EN EL PASO 3 Y 
ADICIONE LAS VARIABLES COMPETITIVAS EN EL FORMATO: 

CURVA DE VALOR OCÉANO AZUL
3.1 Identifique la oferta complementaria de productos y servicio

3.2 ExplorE los atractivos funcionales y  emocionales de su oferta de valor

3.3  ExplorE las tendencias claras que se  identifican en su industria y que ponen en    
riesgo su oferta de valor



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL



LECTURAS RECOMENDADAS

La estartegia del ocÉano azul: por  W. Chan Kim 
y Renée Mauborgne

Ventaja competitiva por: Michael E. Porter
Liderando la RevoluciÓn por: Gary hamel

Proyecto delta por: Arnoldo Hax y Dean Wilde II 
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