
22 de NOVIEMBRE 
de 2018

¿CÓMO POTENCIAR SUS VENTAS
 A TRAVÉS DE LA INNOVACIÓN? 



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) juan gonzalo mejia

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



Innovadores Amateur Innovadores Pro

DIFERENCIAS

VS.



¿Cómo se hacen las Preguntas 
emocionantes “PE”?



Paso 1: Describir lo que hacemos

Yo le envio cotizaciones a los clientes 

una vez la solicitan

Después de contratarlos, entrenamos 

a los vendedores sobre los productos 

que van a vender

¿LAS PREGUNTAS 
EMOCIONANTES “PE”?



¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”?
Paso 2: “Jugar” con las frases. Negarlas, ponerlas al revés, etc.



¿LAS PREGUNTAS EMOCIONANTES “PE”?
Paso 3: Usar las frases incongruentes para crear las Preguntas Emocionantes



Paso 4: Mis ideas



EL TELESCOPIO

Un innovador 

es un mega-apostador.



C CN

C CN

C CN

C CN

C CN

C CN

C CN

C CN

EL TELESCOPIO
CASI

IMPOSIBLE
PREGUNTA

EMOCIONANTE

mONETIZACIÓN  *fUERZA COMERCIAL  *Inventario  *Territorios  *Canales visitas  *Promoción
Facturación  *Atención  *cotización  *motivación  *exhibición  *comunicación  *cartera
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CASI
IMPOSIBLE

PREGUNTA
EMOCIONANTE



1 Cliente
¿Cuál puede impactar más al cliente?

2 Nosotros 
¿Cuál es el más alineado con nuestro estilo?

3 Competencia 
¿Cuál es el más difícil de copiar?

FOCO

3
MIRADA

d



FOCO
1 Cliente: ¿Cuál puede impactar más al cliente?



FOCO
2. Nosotros ¿Cuál es el más alineado con nuestro Estilo?



FOCO
3. Competencia ¿Cuál es el más difícil de copiar?



LOS EXPERIMENTADORES
Idea

EXPERIMENTO

RESULTADOS ESPERADOS



¿Cómo se impactan las ventas 
con la innovación?



NOTAS



NOTAS



NOTAS



NOTAS



NOTAS



NOTAS



22 de NOVIEMBRE de 2018

Guillermo Solano


