ada g _ EMPLEO
SECl}F'I:ARiA DE TRABAJO Y b SENWEN DE Acceso al empleo a través de la mejora de las
SEGURIDAD SOCIAL

- GOBIERNO DE LA habilidades laborales y el fomento empresarial en Honduras.
UNION EUROPEA REPUBLICA DE HONDURAS

ASISTENCIA TECNICA AL PROGRAMA “ACCESO AL EMPLEO A TRAVES DE LA MEJORA DE
LAS HABILIDADES LABORALES Y EL FOMENTO EMPRESARIAL EN HONDURAS” (EURO
EMPLEO)

EuropeAid/140144/DH/SER/HN

“Curso de reinvencidon empresarial en tiempos
de crisis”

Esta presentacién ha sido preparada con la contribuciéon de la Unién Europea. Los conceptos vertidos corresponden
exclusivamente a su autor y no representan necesariamente el punto de vista de la Unidn Europea.
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NECESITAMOS REALISMO ANTE TODO...

2008

“Un elefante negro”

“Un
elefanteen
tu salon” / @}

B 5




DE DONDE VENIMOS...

NUEVA NORMALIDAD: La Guerra Fria

1945




DE DONDE VENIMOS...

2001

¥} .
I “ ), e '{'

NUEVA NORMALIDAD: Super seguridad




DE DONDE VENIMOS...

NUEVA NORMALIDAD: Globalizacion
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DE DONDE VENIMOS...

NORMALIDAD: ?




Y AHORA, ;QUE?

Impacto del coronavirus en las bolsas

5%

El precio del petroleo fue negativo por

primera vez
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Source: Bloomberg, 27 April 2020, 07:00 GMT B|B|C)

Source: Bloomberg, 27 April 2020, 07:00 GMT [B|B|C]
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¢ COMO SERA EL FUTURO?

Racional de recuperacion por sectores

Analisis sectorial (%Var. sobre Afio Anterior)

Aislamiento + restricciones

Estabilizacion

Recuperacion
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Fuente: Deloitte, 2020
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TOMAR DECISIONES EN LOS HORIZONTES CORRECTOS

Enfoque
Punto de Partida

Comprender el futuro

———————————————— =y
{ i
| Las l
I decisiones Hacia dénde!
I que tenemos avanzamos

I que tomar g
|

|

|

1 AHORA

|

\

Aprender del pasado

umbre
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FIJA TU NORTE Y ACTUA A CORTO PLAZO

[ Disefo ] [ Disefo ]
[Desarrollo] [Desarrollo]
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DIVERSIFICACION
DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS
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Competitividad + Crecimiento =

Creacion de valor + Productividad + Sostenibilidad

| |

|

HACER COSA HACER LAS COSAS DE REAR Y MANTENER
FORMAS NUEVAS UN ENTORNO
NUEVAS ADECUADO
Innovaciénen g 5
roductos/servicios/ < Innovacionen | Innovacion
Iﬁ)llodelos de neaccio G rocesos/tecnologial organizativa, de gestion
I\/Iarke’tingg SWelst y estratégica

Fuente: IDOM
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? ; Como asociarse
i con otros para
! aportar mas valor?

Modelo de
beneficios

| CONFIGURACION OFERTA | EXPERIENCIA

| i | i

& é & & &

¢, Coémo i Como ¢ Como diferenciar ¢ Como hacer i Como

ganar organizarse la oferta de que la oferta representar

dinero? internamente? productos y aporte mas la oferta?
servicios? valor?

? ; Coémo desarrollar
i el trabajo?

Proceso

¢ . Como crear

- productos y

| servicios

' complementarios?

Servicio

? ¢ Como llegar con
i la oferta a clientes
' Y usuarios?

¢ { Como ofrecer
i experiencias
! distintivas?

Fidelizacion

del cliente

cercania al consumidor

Fuente: Keeley, L. (2013): “The Ten Types of Innovation and the Discipline of Building Breakthroughs”
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v Fodemos ganar dinero de

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA 01 oremas a@[ ereen t&? a /é’@

compe Lidores?

MODELO DE NEGOCIO: como ganar dinero

« Busca la manera de obtener beneficios a partir de una determinada oferta o
propuesta de valor.

« Los modelos mas innovadores son capaces de entender a qué da mas valor el
cliente, e identifica nuevas formas de fijar precios o obtener ingresos

Super ﬂV'fanbabitos

NESPRESSO.




Red

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

RED: como colaborar con otros para generar valor

« Las innovaciones en red permiten a las empresas beneficiarse de los procesos,
tecnologias, canales de distribucion, etc., de otras empresas.
« Este tipo de colaboraciones, ya sean a corto o largo plazo, permiten compartir riesgos.

y La empresa tmég/a con J rene

otras o con colaboradores colaboraciones con

para desarrollar nuevas //oaugea{a/og@ %/9
af@/‘ta@ 7 clientos?

ESPALDA SANA
HEALTHY BACK

->
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CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

ESTRUCTURA: como organizarse internamente

« Las innovaciones en la estructura se centran en organizar los activos de la empresa:
fisicos, intangibles, personas, etc.

. Estas innovaciones suelen ayudar a atraer talento, creando entornos extremadamente
productivos o consiguiendo niveles de desempeiio dificiles de igualar.

J La empresa es capaz do atraer afl nejor

La empresa tiere ana labents en delermiadss campos?
¢ / Utiliza sus recarsos malerialos de

eSLIUC Lara OrQaniZaliva
7 faﬁm@ aﬁfeﬁe«t@& a las habitaalos?

rwasual ?

Google UPCnhet
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CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

PROCESO: como se desarrolla el trabajo

« Las innovaciones en los procesos permiten a la empresa aprovechar sus capacidades,
ser eficiente, adaptarse rapidamente y conseguir buenos margenes.
« Estas innovaciones suelen convertirse en las competencias “core” de la empresa.

J La empresa aﬁ;aa/(e de aclivos de /m;a/éc/ac{

/ Lu 7«@' es e@/&w/&/?fre/(te

mtoboctaal sobre sus Pro0esos o miacé/af/&@ 7

I -
V’ o

us 0( mnév}%

56(@/(62 /d 6/!(/0/"&962 7




CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

DESEMPENO DEL PRODUCTO: productos o servicios con caracteristicas

diferenciales

« Estas innovaciones hacen referencia a productos completamente nuevos pero también a

actualizaciones o ampliaciones de gama.
 Suele ser la innovacidn mas facil de copiar por los competidores.

J La empresa Liene ana 0f6/‘lfa claramente mejor J £ Ve wduolo es eyor g of de ta conp elencia

. y - 7
i ompetencia 7 para delerminados segmentos o HICHhoS
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CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

SISTEMA DE PRODUCTO: crear productos y servicios complementarios

« Estas innovaciones hacen referencia a como varios productos o servicios
individuales se interconectan para crear un sistema robusto que “engancha” a los
usuarios.
« Lainteroperabilidad, la integracion, la modularidad u otras formas de crear
conexiones impulsan este tipo de innovaciones.
y 00[/%0@ Productos y serviois gue

d' La st dosarrobla m/t//a bos /aaea/e/( ser /}(&‘e/ﬁaaé@ Y, aam/oﬁaa/a@

/Waaéca 108 que Se coneo Lan enlre

como hacke’?

& de fcwmf inoas?

] Office

FHEFrrErl’




CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

SERVICIO: como hacer que la oferta aporte mas valor

« Las innovaciones en servicios aseguran y enriquecen la utilidad, funcionamiento y valor

aparente de la oferta.
« Estas innovaciones permiten pasar de productos a soluciones, de vender productos a vender

experiencias, muchas veces a través de la aplicacién de tecnologia.

/ La empresa afffwe garantias,

V - CULTURA DE Serveios 6/6 dté/(&/ﬂ/( f@/&f e

- PARA MAS . i .
ZInformacién. : . - CAFE

4 0LRIS SerHils que qpoyin ol

//&/}(agba/ /maﬁa s 0 servicio?

TOUR DE CAFE
ESPECIAL
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CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

CANAL: ;como llevar la oferta a clientes y usuarios?

* Incluye las formas en las que la empresa conecta su oferta con los clientes y
usuarios.
 Mientras que el comercio electronico ha ganado peso en los ultimos ainos, otros
canales mas tradicionales siguen siendo importantes, y dependen fuertemente de
las costumbres de los usuarios
/ %/‘% oLras aclores, como

J La empresa aliliza canalos dferentes de y UWtiliza canales dferentes de artiers, ¢ Uontos 0 inolhso
los habiluales en su industiia? fa/wa &0/!(//6/!(6/(562/‘/& 7 compet dores, pue ayu or

vender o distribur la

A fresco forte?
(((k\ ydel mar com ....‘
S @ma e e c 2 &




CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

MARCA: como representar la oferta

 Innovaciones que ayudan a que los clientes y usuarios reconozcan, recuerden
y prefieran una determinada oferta a la de los competidores.

« Las mejores marcas “destilan” una promesa que atrae a los compradores y
marca una cierta identidad.

J L08 asuarios se ven como parte de ana delerminada
J La empresa tiene ana dentidad

comanidad centradn en o marca 7

e,gﬂw/h/?mf(te destacada”

: Lo marca ka sido extondida a
J La marca es alilizada ¢
y 0P pran diversidad de /aﬁacéw los o

or Los parliers.
/ / /(e;aa/b@ 7
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CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

FIDELIZACION DEL CLIENTE: cé6mo ofrecer experiencias distintivas

 Innovaciones basadas en entender las aspiraciones de clientes y usuarios, y utilizar
ese conocimiento para desarrollar conexiones entre ellos y la empresa.

« Algunas de estas innovaciones tienen lugar en las redes sociales, otras buscan
“hacer la vida mas facil” a los clientes.

/ La afe/&ta afffwe ana
J Los clientes consideran HAH[EY‘"AVWSU

gue ol producto ha pasads a

dentidad dnica, status o

reconocinients a (s asuaras 7

faﬁmﬁ parte do sus widas?




¢Y A PARTIR DE LOS 10 TIPOS, COMO INNOVAMOS?

« Las innovaciones basadas en la parte central del
modelo son las mas faciles de copiar.

* Es mejor utilizar diferentes tipos de innovacion,
especialmente las que estan centradas en las
categorias de configuracidén o experiencia.

* ;Qué debemos plantearnos?

« ,COmMo podemos innovar de manera diferente a nuestros
competidores?

5 Cual es nuestra ambicion? j Cuantos tipos de innovacion
gqueremos combinar?

IDOM



;COMO
REINVENTARSE?
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“¢Qué cambiara en los
pr@xim&wﬁ]o ainos?

“Qué NO cambiara en los
préximos 10 afos?’

“Cuando tienes algo que sabes
que va a ser constante mclusa

largo plazo, te puedes permi s
poner mucha energia en ello”

Jeff Bezos
Amazon
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...PERO EN CUAL DE ELLAS ERES FUERTE?

FUERZA RESISTENCIA

Modelo Detetnnens!
de Proceso del
beneficios sductc 0 broducto
CONFIGURACION OFERTA T EXPERENGA

A

PUNTO DE APOYO
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1. Cambio basado en la configuracion del negocio

Fuente: “The ten types of innovation”

Google

Modelo ST
Fidelizacion
de Proceso .
- del cliente
beneficios
|

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

A IDOM




2. Cambio basado en la oferta

Fuente: “The ten types of innovation”

y

Modelo -
Fidelizacion
de Proceso .
» del cliente
beneficios
.7 |

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

A IDOM



3. Cambio basado en la experiencia del cliente

Fuente: “The ten types of innovation”

amazon

Modelo Fideliza
de Proceso Servicio Canal Marca d o
s el cliente
beneficios
|

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

PA IDOM




DIVERSIFICACION
DE MERCADOS
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FIJA BIEN TU ESTRELLA POLAR...

L
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S
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L
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S
©
®

Clientes Clientes Nuevos
existentes

potenciale

Clientes
actuales

entrantes

S

- Y N
\ L /
T\ ( D
@ VAN J
actuales mejorados nuevos
PRODUCTOS

SEGUIR DONDE ESTAMOS (océano rojo)

NUEVOS PRODUCTOS - MERCADO ACTUAL
(océano azul)

NUEVOS MERCADOS - PRODUCTO ACTUAL
(océano verde)

NUEVOS MERCADOS - NUEVOS PRODUCTOS
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... Y USA BRUJULAS Y NO MAPAS

L
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S
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L
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S
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®

Nuevos
entrantes

Clientes Clientes
existentes

potenciale

Clientes
actuales

actuales mejorados NUEVOS
PRODUCTOS

LLEGA AMADRID

17.10.19

W'Em“‘”ﬁﬂ’rum
PARA Ly,

;E ‘m

TIEIIM'Em

SEGUIR HACIENDO LO MISMO (océano rojo)

Seguir vendiendo
producto fresco
en el mercado
local

Distribuir el
producto a casa
de mis clientes
actuales

Abrir puntos de
venta a otros
mercados proximos
donde compran otros
clientes
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... Y USA BRUJULAS Y NO MAPAS UEVOS PRODUCTOS

MERCADO ACTUAL (océano azul)

| Venta de ropa para

otras temporadas:
verano + invierno

Nuevos
entrantes

nuevos

Clientes
existentes

Conjuntos
completos

MERCADOS

Clientes
potenciale
s

actual

Clientes
actuales
®
v

Venta on-line (pagina
web o plataforma)

actuales mejorados NUEVOS
PRODUCTOS
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... Y USA BRUJULAS Y NO MAPAS NUEVOS MERCADOS

= PRODUCTO ACTUAL (océano verde)
@ &
% = Venta en restaurantes y
o = E hoteles
S
)
=
A L9
< S8
2
L o 2 Productos
@
= *% % » elaborados en
© 2 cadenas de
‘g ----------------------------------------------------------------------------------------------- supermercados
0w n
I .. Product
o 3 roductos
= O
S8 | \L 4 K / | funcionales
actuales mejorados nuevos (0 (orientados a la
PRODUCTOS | salud o a la estéetica)
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... Y USA BRUJULAS Y NO MAPAS

I
o 8 / \ / \ NUEVOS MERCADOS - NUEVOS PRODUCTOS
§ & — Los saltos en el vacio no son creibles ni l6gicos
@ 2% T ™ 0 se va “fabricando’
o / f? — Un nuevo modelo de negocio se va “fabricando
§ [ _ - I paso a paso
0w < 3
o e
0 % % / La explotacion de datos son el combustible del futuro
<[
Q Fai // — Saber como utiliza el Cliente nuestros productos
ﬁ ” O /( L \ de campo para poder ayudarle a mejorar su uso o
©
= *% % » . que tenga una mejor experiencia
c_g ©3 — Saber como funcionan los equipos que fabricamos
"g """""""""""""""""""""""""""""""" para adelantarnos a su mantenimiento o reposicion
Q % — Saber las condiciones de nuestra tierra para
C
§ *§ K / predecir plagas o el mejor momento de la cosecha
— Conocer las condiciones de nuestros animales

actuales mejorados nuevos para predecir enfermedades
PRODUCTOS

IDOM



EJERCICIO
06 PRACTICO
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EJERCICIO PRACTICO: LEGO

VAMOS A ANALIZAR
EN QUE AMBITOS HA
INNOVADO LEGO

Entrar en

www.menti.com

con el codigo 16 26 19
IDOM



Modelo de Des 7 . - Fidelizacién

CONFIGURACION | OFERTA EXPERIENCIA

s.com/case-studies/

Design Your Own

As huge fans of LEGO, we've always had a soft spot for
Minifigures and our desire to create ever more
wonderful versions, was how we came about to do
what we do today. It got us thinking though, there must
be loads of LEGO fans out there, of all ages wanting to
create their own figures but possibly don't have the
know-how or eye for design that would enable them to.
So that's where we come in! We've opened up our
experienced and award winning design studio to
everyone, so that whether you're a corporate giant or
an underdog, we can all celebrate our love for LEGO!

QOur custom designed Minifigures make the perfect
giveaway, so if you want to design an Astronaut for a
science fair or a Snowman for a Christmas party, we
can help and thanks to our awesome custom packaging
that can accompany your bespoke Minifigures, they
make exceptional gifts and the saying ‘Great things
come in small packages' rings true with our Minifigures.

For full details or to get an idea of costs to bring your



Modelo de ke —_ Fidelizacion
Benehicios “ M Proceso o Servicio Canal Marca ANy

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA

EBuiLDERS cLUB

BRICK chxs

mm—-;_-n\m- "o

&G0 Architecture
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Modelo de

beneficios

“ M =

CONFIGURACION

I LEAGIE

Servicio

OFERTA

education

Marca

EXPERIENCIA

Fidelizacion
del cliente

(Quéeesy
como funciona?_



Modelo de il G sl e Fidelizacion
Benehicios “M Proceso ] | - Servicio Canal Marca delclionte

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA




Modelo de | e e Fidelizacion
beneficios “ SIBC==0 oo | _ Servicio del cliente

CONFIGURACION OFERTA EXPERIENCIA
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