
	La mente del Innovador:

El proceso mental para desarrollar

Innovación en Valor


	Objetivos de Aprendizaje


En un entorno hostil y de alta intensidad competitiva, un innovador debe desarrollar las competencias necesarias para reconocer e identificar situaciones y escenarios en los que ninguno de los competidores obtiene una ventaja competitiva sostenible, analizar las causas de dicha situación y proponer estrategias innovadoras que le permitan romper los dilemas que limitan el juego competitivo del sector. En este taller el participante se verá involucrado en un proceso en el que, en el marco de un sector maduro y de alta intensidad competitiva, deberá pensar, definir y proponer una estrategia innovadora que le permita romper la dinámica competitiva actual del sector. Este proceso pretende dotar al participante de un nuevo marco de referencia, de un enfoque alternativo para pensar y formular estrategias innovadoras. Como se verá a lo largo de este taller la innovación en valor es sistémica y requiere de una mezcla de innovaciones tecnológicas en proceso y en producto, así como innovación en servicio, distribución y marketing, pero sobre todo, la innovación en valor requiere de UN CAMBIO DE MENTALIDAD.
Objetivos generales

En este taller el alumno se va a embarcar en un proceso sistemático de pensamiento innovador que le será útil en el desarrollo de su futura actividad profesional. El objetivo fundamental es que el alumno interiorice una serie de principios básicos que soportan el proceso de innovación en valor.

A partir de su formación anterior y su experiencia profesional, el alumno aprenderá a reconocer situaciones competitivas, típicas en muchos sectores, en los que la competencia es intensa y sólo los dos o tres grandes actores del sector ganan en el medio y largo plazo. Se trata de sectores en los que los costes de producción son crecientes y el volumen de mercado y los precios de venta están estancados o a la baja. En estas industrias maduras sólo las empresas con mayor cuota de mercado y dotaciones excepcionales de recursos, generan las economías de escala y alcance necesarias para sobrevivir y competir. En el taller se mostrará cómo, en estas circunstancias, los postulados clásicos de la Economía Industrial son apropiados para formular estrategias competitivas.

Sin embargo también se mostrará que, es este tipo de dinámica competitiva la creación de valor es pobre y las oportunidades de supervivencia bajas (‘First second or out’). En paralelo vamos a mostrar un paradigma alternativo desde el que intuir, identificar y definir yacimientos de demanda no atendidos. Se trata de proponer estrategias innovadoras que ofrecen una nueva propuesta de valor para mercados desatendidos.

Durante el taller se le propondrá el reto de crear un nuevo modelo de negocio centrado en la comprensión profunda de las verdaderas necesidades del cliente y en descubrimiento de una solución que maximiza el valor generado para el cliente a unos precios asequibles para la gran masa del mercado. El segundo reto que se le propone es hacer sostenible su ventaja en el mercado. Asumiendo la naturaleza temporal de la ventaja competitiva y en un escenario en el que no existen barreras legales a la competencia, tendrá que dificultar la aparición de competidores levantando barreras de carácter cognitivo (ambigüedad causal respecto de la fuente de ventaja) y económico, que le permitan defender la ventaja adquirida. A través de este ciclo de pensamiento innovador usted adquirirá un enfoque de análisis y resolución de problemas diferente.

Principios básicos para realizar Innovación en Valor
La innovación en valor es el resultado de la puesta en práctica de una filosofía de gestión integrada por un conjunto de principios comunes y básicos que subyacen en conocidos trabajos publicados en los últimos años –Blue Ocean Strategy; Frugal Innovation; The Lean Startup; Action-Based Management–.
Principios Básicos que pondrá en práctica y aprenderá a lo largo de este curso:

1. Innovación en valor es hacer más con menos. Ofrecer mucho más valor comprometiendo menos recursos. Por eso la innovación en valor se distingue por tres características: Asequibilidad, Calidad –entendida como satisfacer las necesidades reales de los clientes– y Sostenibilidad.

2. Enfocarse en comprender las necesidades de los mercados desatendidos. Los mercados y las oportunidades asociadas se descubren a través de un proceso de exploración de lo desconocido.
a. La aplicación de este principio requiere la aplicación de nuevas prácticas de investigación de mercado de carácter más etnográfico y exploratorio. Se trata de observar al cliente más que de preguntarle. Intentar inducir sus verdaderas necesidades.
3. ‘Equivócate barato y a menudo y aprende deprisa’. Se trata de lanzar un producto y/o servicio los suficientemente adecuado como para satisfacer las necesidades básicas que tienen en común un amplio espectro de mercados desatendidos. A partir de ese punto hay que aprender rápido recogiendo la retroalimentación de los clientes y mejorando el valor del producto o servicio a partir de lo que nos dice el mercado.

a. El proceso de creación de valor es en realidad un proceso de co-creación, en el que los clientes, especialmente los denominados ‘early adopters’, juegan un papel crucial.

b. Las oportunidades de negocio se identifican a través de un proceso de exploración y experimentación.
4. En ausencia de barreras de entrada a la competencia y en ausencia de barreras a la imitación, las ventajas competitivas son transitorias y se derivan de la agilidad para ser el primer entrante –‘first mover advantage’– y de la capacidad para crear nuevas innovaciones en valor de forma continua.
a. La agilidad y la velocidad para aprovechar la oportunidad y saturar el nuevo mercado son críticas.

b. En esta lógica el precio –la Innovación en Valor no significa productos ‘low cost’ pero sí productos asequibles– puede actuar como una barrera a la competencia y como factor clave para copar rápidamente el nuevo mercado creado, todo ello sin comprometer la rentabilidad del negocio.
5. El crecimiento es una consecuencia y no un antecedente del éxito. Sin embargo, una creada la innovación en valor, la velocidad en capturar el nuevo mercado es clave.

Todos estos principios se aprenden a través de la puesta en práctica de un simulador. Este formato de aprendizaje permite a los alumnos interiorizar los nuevos principios a través de prácticas de aplicación concreta y observando el resultados de sus acciones y decisiones.
	Resultados de aprendizaje


Tras completar el taller, usted debe ser capaz de:

Competencias conceptuales

a) Comprender las múltiples dimensiones que definen un sector y sus interdependencias.

b) Asimilar un nuevo marco de referencia desde el que aplicar los principios de innovación en valor para la creación de oportunidades de negocio.
c) Desarrollar una estrategia sostenible soportada en la identificación y aprovechamiento de oportunidades de negocio novedosas.

Competencias metodológicas

a) Identificar, recopilar y analizar información relevante procedente de diversas fuentes.

b) Observar e inducir las necesidades reales de los clientes.

c) Realizar análisis y tomar decisiones en grupo.

d) Aprender a hacer más con menos. 
e) Identificar las diferencias entre el paradigma que sustenta la estrategia competitiva (Economía Industrial; Enfoque Basado en Recursos) y el que soporta la estrategia de innovación en valor.

f) Aplicar herramientas que permiten detectar e identificar nuevas oportunidades.

g) Aprender a conceptuar nuevos modelos de negocio.
h) Desarrollar nuevas propuestas de valor a partir de un proceso iterativo de prueba y error.
Competencias personales

a) Integrarse en un equipo multidisciplinar.

b) Trabajar de forma armónica con personas con diferentes estilos cognitivos, para lograr resultados extraordinarios.

c) Priorizar y planificar bajo presión temporal.

Competencias sociales

a) Trabajar en equipo de modo eficiente y eficaz bajo presión.

b) Gestionar un fracaso temporal y una crisis de grupo.

c) Gestionar y coordinar las agendas y objetivos temporales para alcanzar los objetivos del equipo.

	Evaluación / Valoración


Retroalimentación formativa

Cada grupo presenta un folio con un resumen de las enseñanzas fundamentales adquiridas junto con las hojas de registro de las nueve decisiones a modo de apéndice (archivos de registro y resumen de registro)

Evaluación final
La valoración final se realizará en base a:

1.  El SPI (stock price index) obtenido por el equipo al final del juego en comparación con la distribución de SPI (stock price index) conseguidos por todos los participantes que han completado el simulador a nivel mundial. 
2. La presentación final realizada por cada equipo, en la que exponen las principales conclusiones / ideas adquiridas durante el taller.

Se hará entrega de diplomas acreditativos al final del taller.

	Metodología docente y agenda


El taller tiene un enfoque eminentemente práctico y se compone de sesiones teóricas seguidas de otras dedicadas al análisis y toma de decisiones en un simulador. Esta metodología facilita un aprendizaje más rápido y profundo de los conceptos. Este taller se desarrolla a través de un juego de simulación estratégica sobre la plataforma BOSS (Blue Ocean Strategy Simulation)
.
Las discusiones en el aula y el intercambio de opiniones entre los participantes son esenciales para un completo aprovechamiento del curso. Para obtener el máximo beneficio del taller es necesario asistir a las sesiones presenciales y traer leído los materiales propuestos. El profesor presume que todos los asistentes han realizado dicha tarea en el momento de impartir la sesión.
El trabajo en equipo es una herramienta fundamental en el trabajo del directivo actual. Por ello se espera que todos los participantes analicen la información y tomen decisiones trabajando en equipo. Cada equipo estará integrado por 3-4 miembros. El máximo será de 24 participantes en grupos de 4 haciendo un total de 6 grupos.

Sesión I; 8 de junio de 2015
· Presentación del Taller: Marco teórico de referencia.

· Presentación de los equipos: asignación y activación de las PAK.

Sesión presencial 2; 11 de junio de 2015
· Pensamiento estratégico tradicional y pensamiento centrado en la innovación en valor. 

· Introducción a la primera Ronda del simulador BOSS llama Océano Rojo.

· Algunas consideraciones y herramientas para tomar decisiones en una industria madura (Océano Rojo).

· Primer contacto con el simulador BOSS.
· Tiempo de análisis y toma de decisiones.
Sesión presencial 3; 15 de Junio de 2015
· Análisis de los resultados obtenidos en la Ronda Roja

· Principios y prácticas de la Innovación en valor

· Introducción a la Ronda Azul 1

· Tiempo de análisis y toma de decisiones

Sesión presencial 4; 18 de junio 2015
· Presentación de las propuestas de innovación en valor

· Análisis de los resultados obtenidos en Ronda Azul 1.

· Introducción a la Ronda Azul 2

· Tiempo de análisis y toma de decisiones

Sesión presencial 5; 22 de junio de 2015
· Presentación de las propuestas de innovación en valor

· Análisis de los resultados obtenidos en Ronda Azul 2.

· Innovación en servicio y distribución.

· Introducción a la Ronda Azul 3

· Tiempo de análisis y toma de decisions.

Sesión presencial 6; 25 de junio de 2015
· Presentación de las propuestas de innovación en valor.

· Análisis de los resultados obtenidos en Ronda Azul 3.

· Presentación de reflexiones y resultados de aprendizaje.
· ¿Cómo movilizar la organización hacia la innovación? Superar las barreras organizativas y crear entornos facilitadores.
· Evaluación en grupo y conclusiones.

� Aunque las sesiones y las tutorías pueden ser ofrecidas en español, el simulador BOSS y todos los materiales están escritos en inglés por lo que para la participación en este taller se requiere un nivel mínimo de inglés equivalente a un ‘First Certificate’.





