Degustacion de

INNOVACION | ACTIVIDADES

HERRAMIENTAS PARA PENSAR DISTINTO

FECHA TEMA CONFERENCISTA SEDE
1100 2017 TENDENGIAS INNOVADORAS PAULA RIVEROS SALITRE
1GFEB2018  METODALOGIA PARA WNOVAR CON MAURICI0 HERNANDEZ SALITRE
26 ABR 2018 ONOA T AVENTE R eRGA SHOLMO ABAS SALITRE
1BMAYD 2018 ROOVADINPAR: PROBARPALETOS Y JUANESPNOSA SALITRE
SERVICIOS ANTES DE SALIR AL MERCADO
10 AGOS 2018 D1 G A APRESH AR MAURICIO VILLEGAS CHAPINERO
20 SFP 2078 AR SOBREVVR EELVERGADD LUS FERNANDO SAMPER CHAPINERO
2BOCT2008 | CESCUBRRCPORTUNDALESPARAINU AR MARIA CRISTINA CORDOVA CHAPINERO

EN SU EMPRESA (ACTIVOS OCULTOS)

22 N0V 2078 SO NGNS VNS BULLERMO SOLANO CHAPINERD

PROGRAMACION SUJETA A CAMBIOS



MAURICIO HERNANDEZ '

-CONSULTOR DE INNOVACION Y MERCADEQ -

CONTENIDO
) @ *
ITIZ' d * 0 x

J0UE S UN JTBD? J0OMO SE JCUAL ESEL
CONSTRUYE? PASO A SEGUIR?




7

JOUEE

N
JOB T0 BE DONE?

Segun el profesor de Harvard Clayton M. Christensen en un articulo publicado en el
2.007, un “trabajo a realizar” es el proceso por el cual un consumidor atraviesa cuando
quiere transformar su situacion/vida actual en una que prefiere mejor, pero no puede
porque hay barreras que se lo impiden.

Para el Profesor Christensen, las circunstancias son mas importantes que las
caracteristicas, atributos del producto, nuevas tecnologias o tendencias y es alli donde
nos debemos enfocar para poder entender lo que realmente necesitan los
consumidores o clientes.

Al final, cuando compramos un producto, realmente lo “contratamos” para
hacer un trabajo.



Pueden haber diferentes tipos de trabajos a
realizar. Pueden ser muy simples como
“Quemar el tiempo mientras espero en la fila” o
pueden ser tan complejos como “Encontrar
una carrera  que me llene mas’.
Adicionalmente los trabajos a realizar pueden  /
ser puntuales y momentaneos como “vestirse
para una cena de negocios cuando el avion
perdio las maletas” o pueden ser rutinarios y
repetitivos como “mandar a la hija una
lonchera saludable para que lleve al colegio”.




ASPECTOS DE LOS TRABAJOS A REALIZAR

Al estar enfocados los “trabajos a realizar” en personas y
circunstancias, hay diferentes aspectos (3)
que deben ser tenidos en cuenta.

El primer aspecto es el aspecto Funcional.

Por funcional se entiende todo resultado esperado de
manera racional y netamente operativo. Transportar,
limpiar, ahorrar, etc pueden ser elementos que
determinan la funcionalidad del trabajo a realizar.

Los otros dos aspectos responden a elementos
emocionales que pueden ser personales o sociales.

Personales cuando intenta encontrar elementos de
auto gratificacion o validacion. Sentirse bien, capaz o
simplemente feliz  son aspectos emocionales
personales.

Sociales, cuando lo que busca el consumidor o cliente
es proyectarse de alguna manera frete a la sociedad.
Ser exitoso, competitivo o buen ciudadano, son
ejemplo de elementos de proyeccion ante la sociedad.



VEAMOS UN EJEMPLO

“LA GENTE NO QUIERE UN TALADRO CON BROCA DE MEDIA
PULGADA....QUIERE HACER UN HUECO DE MEDIA PULGADA”

FUNCIONAL
ABRIREL HUECO
NO DANAR LA PARED
NO HACER MUGRE

PERSONAL
SENTIR QUE SOY CAPAZ
VER MI CASA LINDA
SER INDEPENDIENTE

SOCIAL
(QUE ME VEAN COMO
UNA BERRACA
MOSTRAR QUE MI
CASAESLAMEJOR



PERO CADA TRABAJO PUEDE TENER
UN SUB TRABAJO....

Realizar un trabajo puede tener tareas relacionadas que de alguna manera ayuden o complementen el
trabajo original. Volvamos al ejemplo del taladro. Hacer el hueco de media pulgada es el trabajo
original, pero transportar la herramienta o limpiar lo que queda después son tareas adicionales a las
cuales se les denomina “trabajo relacionado”. Teniendo en cuenta los aspectos también anteriormente
mencionados, estas serian todas posibilidades entonces:

TRABAJO A REALIZAR PRINCIPAL TRABAJO A REALIZAR RELACIONADO

,,,,,,,,,,,,,,,,,,

" ASPECTOSFUNCIONALES | ASPECTOS EMOCIONALES | ASPECTOS FUNCIONALES | ASPECTOS ENOCIONALES



¢Y QUE TIENEN
UE VER LOS

“TRABAJOS A

REALIZAR™ Y

LA INNOVACION?

Teniendo en cuenta que la innovacion se hace
efectiva realmente cuando genera valor, tener claro el
“trabajo a realizar’ garantiza uno de los elementos
principales para la generacion de valor como lo es la
RELEVANCIA. Ser relevantes o realmente
importantes para el consumidor o el cliente es la base
para ofrece realmente algo necesario.

Adicionalmente a ser relevante, el ser DIFERENTE es
clave para capturar ese valor en el mercado. Al tener
un conocimiento profundo en los elementos o
aspectos de la circunstancia del consumidor o
usuario, las posibilidades de ofrecer un producto
Unico siempre seran mayores.



¢COMO SE CONSTRUYE?

A TRAVES DE 5 PASOS SE LOGRA LLEGAR A UNA ‘TAREA A REALIZAR'

1 » (DONDE BUSCAR?

ENCONTRAR LAS CIRCUNSTANCIAS
2 » ENLAS QUE EL CONSUMIDOR

ESTA TRATANDO DE REALIZAR

UNTRABAJO

FILTRAR PARA ESCOGER 5 '

4

DEFINIR EL/S TRABAJO/S 4 '
AREALIZAR 3 » PROFUNDIZAR ENLO QUE
ENCONTRE
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{JYi§)- :DONDE BUSCAR?

Salir a buscar “Tareas a realizar’ se debe tener un foco para no

entrar en un océano de opciones en donde es muy féacil
perderse.

Una de las maneras es partir de conocer el momento por el que
mi producto esta pasando. Estoy en un momento nuevo en el que
todavia tengo mucho por hacer? O realmente ya llevo mucho
tiempo en el mercado haciendo lo mismo? Esto es, tengo una
marca nueva o tengo una marca madura.

Si la marca es nueva, seguir profundizando en lo que ya estoy
haciendo en mi consumidor actual es lo més coherente.

Si por el contrario ya llegué a una etapa de madurez de mi
producto, lo mas eficiente seré ir a buscar cosas nuevas, bien
sea en mi consumidor actual o en uno completamente nuevo.



"

m ¢DONDE BUSCAR?

1.EN QUE LUGAR DE LA CURVA PUEDC UBICAR MIPRODUCTO?
TodaV|a sigo creciendo o tengo oportunidades de crecer o ya llegué a un punto en el que crecer
es cada vez més dificil?

A
CRECIMIENTO

—

3. BUSCO NUEVOS CAMINGS
2. BUSCO COMPLEMENTOS

1. PROFUNDIZO EN MIPRODUCTO ACTUAL

NUEVA MADUR
TIEI\/IPU%




{JYF)- :DONDE BUSCAR?

Segun mi posicién de madurez en la gréfica anterior podemos ubicarnuestro producto asi:

BUSCU ALGU @Producto en un mercado muy @Producto en un mercado maduro
NUEVU PUR competido pero que mantiene con dificultad de crecimiento

RESUL\IER posibilidades de crecer

PROFUNDIZO
EN ALGO QUE (8)Producto en un mercado
YA ESTOY @Producto en crecimiento maduro con dificultad de
TRATAN[]U crecimiento

DE RESOLVER

Mi CONSUMIDOR ACTUAL UN CONSUMIDOR NUEVO



CJY8)- :DONDE BUSCAR?

1.2. TRADUCIR EL TIPO DE "TRABAJO REALIZAR'

Ubique su producto en uno de los cuadrantes segun su etapa de vida en el mercado:

BUSCO ALGO
NUEVO POR
RESOLVER

PROFUNDIZO
EN ALGO QUE
YA ESTOY
TRATANDO
DE RESOLVER

Mi CONSUMIDOR ACTUAL UN CONSUMIDOR NUEVO

13



m = ENCONTRAR LAS CIRCUNSTANCIAS EN LAS QUE
~ ELCONSUMIDOR ESTA TRATANDO DE REALIZAR UN TRABAJO

Conocer muy bien el consumidor sobre el cual me quiero enfocar es clave. Para esto,
herramientas de observacion, estar atento a tendencias o simplemente recurrir a mi
conocimiento de toda la vida es el camino.

Entender quién es la persona a la que quiero ayudar a “Realizar una tarea” es un trabajo
de dedicacion. Para esto es importante entender como es su vida y sus diferentes
momentos durante el dia en donde esté realizando tareas relacionadas con nuestro
producto.

¢QUIEN ES LA PERSONA? (QUE CIRCUNSTANCIAS LA RODEAN?
¢QUE QUIERE EN CADA CIRCUNSTANCIA?

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
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m = ENCONTRAR LAS CIRCUNSTANCIAS EN LAS QUE
EL CONSUMIDOR ESTA TRATANDO DE REALIZAR UN TRABAJO

1.PERSONA

Imagen Descripcion

Circunstancias ¢ Qué quiere?




EZTE) - prorunoizanoo en Lo aue EncoNTRe

Como se habld anteriormente, hay aspectos que acompafian las circunstancias.
Elementos funcionales y emocionales (personales y sociales) deberan ser
decodificados de nuestro ejercicio de observacion.

3.1.PROFUNDIZAR EN EL TRABAJO

A REALIZAR

Para esto podemos utilizar una
herramienta llamada “escalera de
abstraccion” que busca profundizar
en la situacion encontrada.

Preguntarse ¢ Para qué quiero realizar
la tarea? ¢ Qué me impide realizarla?
Ayudaré a descubrir esos elementos.

ESCALERA DE ABSTRACCION

¢PARA FUNCIONAL
QUE? PERSONAL
_.S0CIAL __
 JTBD

¢QUE LO | FUNGIONAL
IMPIDE? PERSONAL

SOCIAL

16



EJEMPLO

17
¢PARA QUE? ¢PARA QUE? ¢PARA QUE? ¢PARA QUE? ¢PARA QUE?
PARA PODER ACABAR PARA DISFRUTAR DEL PARA MEJORAR LA PARA GANAR MAS PARA DESARROLLAR LOS
EL PROYECTO TRABAJO RELACION CON DINERO PROYEGTOS QUE QUIERO
I\ /I MI MUJER I\ /I

~m LIRS T LR
=)
o . :
! ¢,PARA QUE? |
< ; =2 ;, PARA E?
S PARA QUE NADIE ME MOLESTE PARA SENT;‘::«F;%?&E‘MIGO MISMO PARA CO:‘I’SEGUIFI(I?:\J PROMOCION

DURANTE EL TRABAJO T

SERIA GENIAL
TENER OTRO JEFE
. R .

E é,QUE ME LO IMPIDE? ( 1 \ ¢ QUE ME LO IMPIDE?
o EL PUESTO ESTA OCUPADO POR ESTE L ) -
E CONSEGUIR QUE EL JEFE SE ¢ QUE ME LO IMPIDE? ¢PARA QUAESSELODE(;?;%SNJSETF:E;ﬁm\GUALES..
3 VAYA POR SU PROPIA CUENTA -
o ik ME DA MIEDO IRME DEL TRABAJO POR LAS CRISIS BUENA RELACION CON UN JEFE
E H BUSCAR OTRAS OPCIONES DE TRABAJO .
> l . 1
3 .
~

¢QUE ME LO IMPIDE?

NO SE COMO...
¢EN QUE CASOS LA
GENTE VA DEL TRABAJO?

!

¢QUE ME LO IMPIDE?

NO HAY TRABAJO EN COLOMBIA
ENCONTRAR TRABAJO EN
OTRO PAIS

!

¢QUE ME LO IMPIDE?

MI PADRE ERA MUY AUTORITARIO
RESOLVER EL PROBLEMA
INTERNO



EZTE) - prorunoizanoo en Lo aue EncoNTae

3.1. PROFUNDIZA EL TRABAJO A REALIZAR

. PARA
QUE?

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

TRABAJO A REALIZAR

. QUE LO
IMPIDE?

18



3.2. MOMENTO DE ORGANIZAR LA INFORMACION...

Una vez desarrollo mi descripcion del consumidor y la escalera de abstraccion, se debe clasificar la
informacion para poder ser trabajada o llevada a una “Tarea a Realizar” Para esto la siguiente matriz
puede ser de gran ayuda:

CIRCUNSTANCIA

‘\‘ ' Cuando pico
entre comidas

VERBO OBJETO
Manejar [ mi alimentacion
i %y mi alimentacion
Manejar

|

>, noche

ASPECTOS
PERSONAL

ASPECTOS
FUNCIONAL

ASPECTOS
SOCIAL

-Darle energia a
mi cuerpo
-Calmar el hambre

b

|

-No estar de mal
genio

-Cumplir mi meta de
bajar peso

L Mostrar todo mi
4/ potencial
para verme mejor

‘ i Enmicasaenla i

Ny
4

e




EZTSE) - prorunoizanoo en Lo aue EnconTag

3.2. ORGANIZA LA INFORMACION..

VERBO

OBJETO

CIRCUNSTANCIA

ASPECTO
PERSONAL

ASPECTO
FUNCIONAL

ASPECTO

SOCIAL

“
|

[

H,

[

“
H’
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(ZISE) - prorunoizanoo en Lo aue EnconTRe

3.3. INDAGUE EN SU CONSUMIDOR PARA ENTENDER EL IMPACTO DE CADA ASPECTO

Un paso fundamental para poder seleccionar los elementos a trabajar, es el de organizarlos
teniendo en cuenta la importancia para el consumidor asi:

CALMAR EL HAMBRE

FUNCIONAL PERSONAL SOCIAL
+ +

+ importante
* Para verme
__ mejor
* Cumplir mi
meta de bajar peso
* Darle energia
ami cuerpo * No estar de mal
Genio * Mostrar todo mi
potencial
- importante - -



EITSE) - prorunoizanoo en Lo aue EncoNTag

3.3. INDAGUE EN SU CONSUMIDOR PARA ENTENDER EL IMPACTO DE CADA ASPECTO Y UBIQUELD

************************************************************************************

FUNCIONAL

+ importante

‘| - importante

- PERSONAL

+ importante

- importante

SOCIAL

+ importante

- importante

22



YN IX:Y - [ “TAREA A REALIZAR” FINAL

La forma es importante cuando hablamos de tener una cUAN DU
“tarea a realizar’ que pueda ser entendida por cualquier
persona en nuestra empresa y que ademas se asegure
de tener todos los elementos encontrados! Cl RC U N STA N Cl A
La circunstancia, la actividad a realizar sobre un objeto uu I ERU
dado y los aspectos funcionales y emocionales, deben
ser conectados de una manera que haga sentido. VERBU
+ 0BJET(
Esta forma sugerida tendra la siguiente estructura:
CUANDO (habla de la circunstancia) + QUIERO (la PARA PU DER

accion sobre el objeto) + PARA PODER (aspectos

funcionales y/o emocionales) ASPECTUS RELEVANTES



PASU /8 - |\ “TAREA A REALIZAR” FINAL

1. DEFINA LA "TAREA A REALIZAR" CON LA SIGUIENTE FORMULA

7777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777777

CUANDO CUANDO
QUIERO QUIERO
PARA PODER PARA PODER
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,
CUANDO CUANDO
QUIERO QUIERO
PARA PODER PARA PODER
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= FILTRO

Un ejercicio hecho a profundidad, debera arrojar varias “tareas a/,— - - =
realizar” y poder decidir cual es la ideal a trabajar debe hacerse g
de manera objetiva. S

Para esto se puede utilizar una grafica que intenta medir la \
satisfaccion actual que tiene el consumidor con las soluciones
actuales vs la importancia que tiene en su vida solucionar esta
tarea.

Encontrar esta respuesta exigira volver al consumidor a entender
que existe actualmente y la importancia que le da a lo encontrado.

En la siguiente gréfica calificando de 1 a 10 cada uno de estos \
aspectos, se ubicara la “tarea a realizar” y su diagndstico para B
tomar decisiones. El espacio donde queremos estar sera siempre
el sub atendido, en donde claramente se encontrara una
oportunidad en el mercado.
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= FILTRO

5.1 INDAGUE Y CALIFIQUE DE 1A 10 EL GRADO DE SATISFACCION ACTUAL DE LAS SOLUCIONES EXISTENTES A LOS TRABAJOS A REALIZAR
VS LA IMPORTANCIA PARA ENCONTRAR LOS TRABAJOS A REALIZAR , LA OPORTUNIDAD ESTA EN TRABAJOS SUB ATENDIDOS

SATISFACCION 10 L
seREATENODO T
ATENDDO 7
SUB ATENDIDO
1] .- 5>

1 ] 10 \wporTANCIA o



QUE SIGUE
ENEL
PROCESO...
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El trabajo a realizar debe ser el detonante para una
propuesta de valor, entendiendose propuesta de valor
como una declaracién que:

-Explica como tu producto o servicio resuelve los problemas
del cliente, o mejora su situacion (relevancia) G’
-Especifica claramente un beneficio (valor)

-Cuenta al cliente ideal porqué debe elegirte atiy no ala
competencia (diferenciacion)

Esta propuesta de valor debera construir sobre todo lo
deseado y elimina las barrera encontradas.



LOS PASOS A SEGUIR ENTONCES SERIAN:

TRABAJO /-\ ~
A \

REALIZAR DISENAR LA VALDARLA  ESCALARLA
i SOLUCION SOLUCIGN S0LUCION

LOS PASOS A SEGUIR ENTONCES SERIAN
TRABAJO A REALIZAR (GANANCIA)
+
i QUE ME LO IMPIDE (DOLORES)
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