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Este trabajo se enmarca dentro del Convenio de Colaboracion entre el Instituto Valenciano de
Competitividad Empresarial (IVACE) y el Centro Europeo de Empresas e Innovacién de Elche (CEEI
ELCHE) para el desarrollo del Plan de Actuacién 2020, dirigido a apoyar la coordinacién del Ecosistema
Emprendedor de la Comunitat Valenciana, impulsar la recuperacion de las empresas innovadoras y
fomentar y potenciar el emprendimiento innovador de alto valor afadido, y prioritariamente,
identificar sus necesidades y definir acciones que contribuyan a superar la situacion de crisis,
resultado de la pandemia de SARS-CoV-.

H U B Entre dichas acciones se encuentran la Identificacién de las empresas tractoras valencianas y desarrollo
de metodologias que permitan dinamizar el crecimiento en los mercados, mediante la palanca de la
innovacion y la colaboracion/simbiosis industrial.
Innowvacion o o ,
. En este documento se recoge la planificacion para la aplicacién practica de una metodologia referente
Colaborativa en Europa y creada por Loop New Business Models, adaptada al contexto de las pymes, objeto de la
—
@ by SCALE accion de los CEEIS de la Comunitat Valenciana, denominada BIK SCALE.
/”J Basado en sistemas de innovacion abierta, en el caso descrito se aplica con el objeto de favorecer la

traccion de empresas dentro de un marco territorial, que desarrollando su actividad en diferentes
sectores econdmicos, comparten su conocimiento en el proceso de detecciones de nuevas
oportunidades de negocio fuera del marco establecido individual de cada una de ellas.

Este caso se desarrollé en 2010 con empresas de las provincias de Alicante y Castelldn, en colaboracién
con los CEEl’s de Alcoy, Castellén y Elche, en el marco del prototipado de una Agrupacion de Empresas
Innovadoras (AEl) multisectorial.
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Antecedentes
Contexto del caso

D relacionadas con los CEEIS de la
I I Comunidad Valenciana y constituidas

Analizar el valor de 10 empresas,
D consolidadas y pertenecientes a diferentes
I sectores de actividad economica

como agrupacion, con el objetivo de
identificar nuevos territorios de
oportunidad mediante las sinergias entre
I I las distintas empresas en base a sus
conocimientos y retos del mercado.

Ejercicio realizado en 2010

|




Antecedentes
La agrupacion de empresas

Al inicio del proyecto cada empresa representa una unidad de
conocimiento aislada.

La consecuencia de esta estructura es la verticalidad de cada
uno de los negocios.

¢ Pero que pasa cuando no tenemos el conocimiento y
capacidades suficientes para desarrollar una innovacion?.



Antecedentes
Modelo planteado

NUEVO “CLUSTER” de INNOVACION COLABORATIVA

,

Se unen a través de un Comparten la misma
mismo proyecto motivacion




Antecedentes
Modelo planteado

Sector 1 Sector 2 Sector 3 Sector 4 Sector 5

Impulsar la innovacion
creando un proyecto
comun

El modelo desea eliminar barreras sectoriales (entre empresas del mismo clister/territorio) para generar nuevas oportunidades
de negocio que vayan mas alla del marco establecido por los sectores y capacidades propias de las empresas

Cluster transversal




Antecedentes
Posibles sinergias
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Antecedentes
Los retos

Identificar y potenciar el conocimiento y las capacidades de una agrupacion de
\ P empresas para generar oportunidades de mercado con la innovacion aplicada
como eje para la creacion de nuevas categorias de negocio.

Aportando beneficio al colectivo, tanto los miembros de la agrupacion como el resto de los stakeholders del
cluster o territorio.

Contando con los recursos y los conocimientos auxiliares provenientes tanto de dentro como de fuera de la
agrupacion de empresas participantes.

Transmitir una forma de pensar en clave de innovacion.
Que generen beneficios tangibles en el corto y medio plazo.

Aportando en el desarrollo del proyecto la metodologia de BIK SCALE, adaptada al contexto del uso especifico.
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Antecedentes
El proyecto

Definir el Territorio de Oportunidad de una agrupacion de empresas (cluster,
sectorial o territorial), aglutinando y poniendo en valor las reflexiones y
experiencia de sus integrantes

Realizado bajo el formato de Workshop, en el que se define el Territorio de Oportunidad en un proceso
colaborativo.

Desarrollo basado en sesiones de trabajo conjunto y en la aportacion de informacion por parte de la
agrupacion de empresas.

Definido a medida de los integrantes y con potencial para integrarse en sus planes estratégicos.

Analizando en el proceso las capacidades para la implementacion de las estrategias a desarrollar y ajustar
las conclusiones a la realidad de las empresas.

Utilizando el proceso para definir nuevas oportunidades y modelos de negocio implementables en el futuro.
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Antecedentes
Objetivos

G

Estructurar y Maximizar el Territorio de Oportunidad de la
agrupacion de empresas.

Enriquecer, ordenary priorizar las oportunidades ya detectadas en
cada uno de los sector en base a la experiencia de los participantes.

Generar, ordenar y priorizar nuevas oportunidades durante el
ejercicio.

Definir el marco de implementacion a nivel de modelo de la
colaboracion y modelo de negocio (no exhaustivo)
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Enfoque estratégico
Metodologia BIK SCALE

La metodologia del BIK SCALE es una metodologia desarrollada
por Loop especificamente para el CEEI-Elche y disponible en la
web del mismo. Su origen estd en el trabajo que durante mas de
30 afios ha desarrollado Loop de la mano de sus clientes y tiene
como proposito identificar oportunidades de negocio y su
materializacion a través de nuevos modelos y nuevas categorias
de productos y servicios.

El caso de aplicacion que nos ocupa se han seleccionado las
herramientas del BIK Scale necesarias para su utilizacion en el
contexto del una agrupacion de empresas consolidadas de la

Comunitat Valenciana que operan en diferentes sectores.

Otras herramientas del BIK Scale pueden ser adaptadasy
utilizadas libremente por los dinamizadores si lo consideran
necesario para favorecer la consecucion de los objetivos
marcados en esta propuesta de accion.
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Enfoque estratégico
Metodologia BIK SCALE

000+&+‘+A+@+)6

Las tres
esferas del

conocimiento:

Economia,
Tecnologia y
Sociedad.

Confluencia
delas 3
esferas:
acotada por
espacioy
tiempo.

Identificacion
dela
oportunidad:
explotada por
una vision
global y
transversal.

Definicion de
la nueva
oportunidad:
actores,
necesidades,
contextos de
uso y solucién

Territorio de

oportunidad:

construido
sobre el ADN
del cliente.

Loop
evolutivo:
creando
innovacioén en
el mercado.
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Enfoque estratégico
Valor

Basada en el conocimiento de los activos identificados en cada una de las empresas en confrontacidn con los activos que se le
reconocen en el mercado, se analizan los sectores y tipologias de negocio actuales para ampliarlas a zonas de mayor
potencial/rentabilidad.

Activos identificados por las empresas

Acotando los activos fuera de valor del
mercado (revalorizar)

Acotando y ponderando aquellos
activos susceptibles de ser reconocidos

en valor por el mercado (Nueva explotacion)

Potenciando los activos reconocidos
por el mercado (Optimizacion)

Activos otorgados por el mercado



Enfoque estratégico
Vision de futuro a través de tendencias

Utilizando las tendencias identificadas en el ejercicio para
enfocar y dar contexto las lineas de accion.

G)e

Tecnologia & Ciencia Sociedad & Cultura
.{ Tendencias en los dmbitos cientifico, : |, Tendencias del comportamiento, habitos, usos,
\ tecnoldgico, de los estados de la técnica '\ percepciones y emocionalidad de las personas |
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Enfoque estratégico
Definiendo un Territorio de oportunidades

Mediante la metodologia BIK SCALE, se realizaran diferentes dinamicas de discusidn estratégica con el equipo de la agrupacion de empresas y con el
objetivo de contrastar su propuesta de valor y definir su posicidon para abordar potenciales nuevos retos.

Entender la asociacion
y el sector

Cadena de valor

del sector :

Analogias

Tendencias Entorno
competitivo ; :
Esencia del ]
colectivo asociado L ———
1. La asociacién y su entorno 2. La esencia del colectivo asociado 3. Amplitud del Territorio
competitivo y el paraguas de oportunidad:

éCual es la posicién/propuesta diferencial
de mercado del sector en la region?
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Enfoque estratégico
Entender la agrupacion y su entorno competitivo.

Entender la asociacion
y el sector

* Papel de la agrupaciéon y propuesta de valor actual
o Esencia del colectivo asociado
o Rol, capacidades y potencialidades
o Propuesta actual

Cadena de
valor del sector

Analogias

*  Entender el sector
o Necesidades

o Subsectores relevantes
o Evolucion del sector

*  Benchmark de competencia
Entorno
competitivo

Tendencias

* Tendencias de mercado, tecnologia y consumidor.

* Analogias: analisis de modelos de negocio y de colaboracién en otros
mercados/sectores que puedan aportar aprendizajes relevantes. Esencia del

colectivo asociado
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Enfoque estratégico
Definicion del paraguas de oportunidad

* Es el foco de actuacion. La sintesis del valory
de la filosofia de negocio de la agrupacion.

e Su formulacion permite definir, planificary
desarrollar las oportunidades presentes y
futuras de los miembros.

20



Enfoque estratégico
Definicion de la amplitud del Territorio

El Territorio es el espacio de actuacion en el que la agrupacién estd legitimada. Se define a partir del foco de valor de las empresas (ejes verticales), los
ejes delimitantes (ejes horizontales) y las lineas rojas que la colaboracion no debe traspasar.

1. Qué estoy ofreciendo.
Esencia del colectivo
asociado

2. Cuales son las formas de ponerlo
en valor para las empresas
Propuestas de colaboracion,
modelos de negocio, ...

3. ¢Quién es el target?
Mercados a los que nos
queremos dirigir, ...

4. Como gestiono mi territorioy
qué necesito para ejecutarlo con
éxito en el momento oportuno.

21



Enfoque estratégico
Oportunidades

Para definir proyectos comparitdos en base a los activos, optimizando los recursos existentes y desarrollando las oportunidades detectadas tras
contrastarlas con los planes estratégicos, de sus intereses y posicionamento en el mercado de cada una de las empresas pertenecientes a la agrupacion.

Contraste y valoracion

ACTORES
NECESIDADES

SOLUCION

Paraguas de oportunidades Oportunidad

CONTEXTOS
DE USO

22
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Plan de trabajo
Vision general

Workshop

estratégico

El Plan de trabajo se despliega con las empresas que forman parte de la agrupacion
mediante una serie de workshop como proceso colaborativo de reflexion estratégica.

El workshop es un espacio de reflexion en el que se realiza una dinamica de discusion,
mediante el uso de nuestra metodologia BIK SCALE aplicada al objetivo del workshop y con
una vision estratégica y 3602 de la agrupacion de las empresas y del entorno.

El workshop estratégico es una unidad de valor en si misma y tiene unos resultados
especificos, aportando valor en tanto que estructura y ayuda a la toma de decisiones.

El workshop se estructura en 3 fases de trabajo:

* Una fase previa de analisis por parte de los Mentores BIK SCALE con el objetivo de
preparar la informacidn necesaria para abordar las sesiones de trabajo,

* Dos dias de sesion de trabajo con los representantes de la agrupacion de empresas
gue tienen por objetivo dinamizar al equipo para extraer conclusiones de valor
alrededor de los objetivos planteados, y

* Una tercera fase de documentar las conclusiones y realizar una presentacion final de
lo obtenido en el proceso.

En ningln caso, la realizaciéon de un workshop es equiparable a un proyecto ni pretende
sustituirlo.

24



Plan de trabajo
Vision general

Objetivos

Workshop

Definir la situacion actual y propuesta de valor de las empresas de la agrupacién a
través de una visidon de conjunto.

Identificar oportunidades transversales y con visidon de colectivo, que
reposicionen al sector, cluster o territorio que vincula a la agrupacién y reafirmen
su competitividad a nivel global en base a su colaboracion.

Definir un plan de accién y un calendario de implementacion de las
oportunidades.

Definir las tipologias de actores necesarios para el desarrollo de la oportunidad,
su papel y los recursos que son necesarios para llevarlo a cabo.

Implicar a los participantes en un proceso guiado de reflexion estratégica para la
toma de decisiones.

Disponer de un tiempo y espacio de calidad para la reflexion estratégica.

25



Plan de trabajo
Vision general

Se inicia mediante un trabajo previo para acelerar el proceso, que quedara documentado a posteriori en las conclusiones del workshop. Asi, las sesiones de
workshop podran enfocarse a aflorar y profundizar en las discusiones internas para la construccidon de consensos que permitan avanzar en la toma de decisiones.

Definir el territorio de oportunidad Ordenacion y valoracion Cierre del workshop
y conceptualizacion de las oportunidades y reflexiones finales

Entender la asociaciony
L. . ., L]
Paraguas estratégico + Identificacion de la @

el sector
oportunidad

Presentacion de

Cadena de valor
del sector

Analogias

Construccion de ejes de

valor y limites — reflexiones finales
Priorizacion

o
Tendencias Entorno @ Fh
competitivo Territorio de Oportunidad Papel de los actores en la
) ) £ ¢ i ) oportunidad
Esencia del colectivo EE SN

asociado

Mentores BIK SCALE Workshop Dia 1 Workshop Dia 2

Post-work by Mentores BIK SCALE

Conclusiones finales y documentacion entregable a los participantes
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Plan de trabajo

Funciones y responsabilidades

- ~

/ 1l PREPARACION WORKSHOP WRAP-UP S \

Entender Definir el territorio de oportunidad Ordenacion y valoracién Cierre del workshop
y conceptualizacion de las oportunidades y reflexiones finales
Entender la asociaciony
Identificacion de la - ®
oportunidad T

el sector
Conslmpci_ﬁn de ejes de Presentacion de
valory limites @ S—— reflexiones finales

&

Paraguas estratégico
Cadena de valor

=
RPN

Analogias

|
1
1
1
I
1
1
1
I
1
1
1
I
\

Tendencias Entorno
competitivo - - - Territorio de Oportunidad @ E Papel de los actores en la
ﬁ-@ ! ¢ oportunidad
Esencia Gel colectivo i .J'E-t" AEEE P
asociado Em m m o)
Pre-work by Loop Workshop Dia 1 Workshop Dia 2 Post-trabajo Loop
\ nclusiones finales y documentacion realizados por Loop

N o e e e e o e mm o mm mm mm mm mm mm mm mm mm o mm mm mm Em mm e mm mm mm mm Em e Em mm =

Investigacién y analisis de informacidon

MENTOR BIK SCALE - Dpisefio de las dinamicas y ejercicios del * Dinamizar el workshop y aportar la

CEEI ELCHE

Asociacion

workshop metodologia de trabajo
Preparacién de materiales

* Proporcionar la informacién necesaria

Al Mentor BIK SCALE * Participacion en el Workshop
* Definir el espacio de workshop

—— o o e

* Documentar las conclusiones
* Reunion de cierre

* Reunidn de cierre
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Plan de trabajo
Detalle del proceso

Definir la amplitud
del Territorio

Definir el paraguas .
parag Conclusiones

estratégico

Kick Off

Entender el sector,, y P ] Definicion del Territorio.
hS

su evolucion Wi, W it W
Entender las empresas , y su

AN B =
sector
Cadena de valor l

Andlisis del entorno
competitivo. Benchmark

Identificacion de
Entender las empresas la oportunidad

asociadas ‘

. Presentacién de

Actores: entender al cliente

Esencia del colectivo . .
Estudio de tendencias asociado Priorizacion conclusiones finales
sociales, tecnoldgicas y
economicas

Paraguas Estratégico:
Definicion de la esencia

del colectivo asociado

Analogias Cierre del workshop

@00600F

Trabajo previo del Mentor Workshop Dia 1 Workshop Dia 2 Trabajo posterior del Mentor



Plan de trabajo

Detalle de tareas
Kick-Off

Puesta al dia del proceso de trabajo previsto. Consenso del plan de accion global.

Descripcién de las sesiones de trabajo a desarrollar con la participacion del solicitante de la
accion: objetivos, metodologia y procesos.

Definicion de los factores de éxito del proyecto. Identificacién de objetivos directos e indirectos,
asi como los criterios de evaluacién.

Definicion de los condicionantes del proyecto.
Alineacién de equipos de trabajo.
Definicion nominal de asistentes a las sesiones.

Planificacion de las sesiones de trabajo y cierre de calendario.
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Plan de trabajo

Detalle de tareas
Entender

Kick Off

Entender las empresas, y su
sector

Andlisis del entorno
competitivo. Benchmark

Actores: entender al cliente

Estudio de tendencias
sociales, tecnoldgicas y
econdmicas

Analogias

Trabajo previo del Mentor

Objetivo: Analizar el sector, su estructura, su entorno competitivo, etc. Preparar las sesiones de workshop.

Analisis de la asociacion

= Analizar los datos y estudios aportados por la asociacion (si dispone de ellos) y/o datos aportados por
los Mentores BIK SCALE.

= Entender la estructura y los objetivos de la agrupacion y su entorno: evolucidn, posicionamiento, ...
Entender el sector, su evolucion y sus principales actores.

Benchmark de competencia:
= ¢Con quién competimos de forma directa?
= ¢Con quién competimos de forma indirecta?
= ¢Cual es la propuesta de valor diferencial?

Tendencias de mercado, tecnologia y sociedad.

Analogias: analisis de empresas, modelos de negocio, asociaciones que puedan aportar aprendizajes relevantes.

Abstraccion semantica
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Plan de trabajo

Detalle de tareas
Entender: pre-trabajando

Trends Business model and Channels Trends

New formats Drinking in

Trends Consumer and Communication Trends ‘&

Millenials as key target

R
N

Story matters - Recurreat il

Trends Product and Technology Trends e Q)

Technology in production and

Natural and Biodynamic wine Trendy wines
consumption

e L L
W One” bowrt

Analogies Aperol Spritz repositioning

A new presentationto a new gd

[ee———

ch consumption style Q I

Analogies Lolea e

e of a tradzional Been used to get drunk when packaged

1o place it in contexts, where it could not enter befoce.
)
A J
s t 3 drinking sangria with all the jy and good vibes that
B surrounds .

ol Yt 3 + Strategy beys
¥ B m{* * Start seling with 3 quality datributor 34 [ Corte
L= 4 ~
‘ s *  Todevelop the gourmet and presmum channed first

* The Challenge: ow to make 3 bottied format for sangria,
craft elaborated, which can recover the spanish tradition of

{asteonomic markets, etc]
* Internet COMMUNKATIONn and distrdution.
* International markets sales (Australa and USA).

* Results: in just 3 years of Ife, they are seling 700.000 L of
sangris a1 3 recal average price of 8C-0C

Anadlisis de tendencias y analogias pre-trabajado y a mostrar durante el workshop.
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Plan de trabajo

Detalle de tareas
Entender: pre-trabajando

Productos Premiumizados

/Y
-

agroinnova

©®

lesley stowe
fine foods

9

Agroinnova ha lanzado al
mercado Las Patatas del
Abuelo, aprovechando la
premiumizacién de las
patatas fritas '

Carrefour dispone de una ‘
gama de galletas saladas

rellenas en formato caja de

cartdn listas para tomar ‘

Lesley stowe dispone de una
gama de crisps premium
horneadas, en caja de cartén
con reminiscenciasa
“homemade”

Productos reformatizados

7 N EMBUTIDOS e DE
(&) carpena

POPCORNERS

9

Pretzel Crisps a generado
una amplia gama de
producto a partir de la
galleta salada Pretzel

Embutidos de Cardefiaha
lanzado snacks de morcilla en
formato chips

Popcorners ha generado
nuevos formatos a partir de
palomitas creado una nueva
subcategoria dentro de los
crisps

®
i

preet

BEANITOS

TG Chiginel” BEAN CHiP™

Special

{

Productos saludables

Beanitos dispone de una
gama de tortilla chips con
formas en base a judias:
blanca, negray pinta

Special K ha lanzado una
gama de productos
reformulando el concepto
de cracker crisps.

Veggie chips, una nueva
forma de extrudados que
imitan la forma de patatas,
con ingredientes naturales
como las verduras

Benchmark
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sea0%
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Anadlisis de tendencias y analogias pre-trabajado y a mostrar durante el workshop.




Plan de trabajo
Workshop dia 1

- ae Como (actividades)

Knowledge Stock de la agrupacion:
éDdnde estamos y como hemos llegado aqui?

Construccion de un time-line con los hitos mas relevantes de la evolucién ° @ b e -
del sector. Analisis de la cadena de valor, entendiendo como se e ° ..
estructura el sector y la agrupacion. g °°, . ® T
e e
Visién del futuro del sector: o Hacia dénd 2 Cual es el Ejercicio: Ejercicio: Ejercicio:
Key drivers del futuro del .sec.t,or desde la V|S|on. interna de los ¢Hacia on.(:.‘ vamos? ¢Cual es el entorno Evolucién del sector Red de valor de Abstraccion semantica
representantes de la asociacion. Entender a quien nos enfrentaremos en competitivo que encontraremos ? |a asociacion
entornos futuros.
El futuro desde las tendencias y las analogias: L = -
Presentacion:
= Analisis de tendencias desde 3 perspectivas diferentes: = Tendencias y analogias
Consumidor/Sociedad, Producto /Tecnologia y Modelo de negocio/ Tendencias y analogias Entorno competitivo
Mercado. = -
= Analisis de analogias para capturar best practices con una vision
multisectorial.
L2

Esencia del colectivo asociado y atributos clave:
Identificacion del valor, los atributos clave de la propuesta de valor y sus Paraguas estratégico
limites. Definicidon del paraguas de oportunidad y estructuracién del Ejercicio

territorio en base a los ejes de valor clave. Definicion del paraguas de
oportunidad

Ejercicio:
Estructura del territorio de
oportunidad



Plan de trabajo

Workshop dia 1 (ejemplo)

Definir el paraguas

estratégico

Entender la
asociaciony
su sector

Cadena de valor

Entender la estructura
de portfolio

Esencia.
El valor de la marca.

Paraguas Estratégico:
Definicién de la esencia
de la marca

Workshop Dia 1

Brand evolution keys e

oriaIN rasy AECENT PaST PRESENT
19ra 199 199 - 200 2006 - 3010 1010 2018

First commueicationat etiorts to

position Gazwle as & better quality

- Brand segments exercise
Lourch of Sogrape vitho verde o ra 8!
o e s
Technlogy ues nroduct | Brand st oo
Competitie advantige that e
Product quakty non stable and 0ck  comoetitors reach by the end of the tconic re-pd
of communication. period.
Communications
i supports
Mational market Non-structisred deveicgment of

Intaenationsl markets,

generates positio

18- 25 yoars eld J Plurls
25 - 35 yoars cbd | Milkseniais

Dunng the exercise alf participants postulated different market segments that Gazela could be addressing,
Ouring the debate, target segments evolved to define an attit:

Evolucién de la marca/producto/categoria

group that looks for 3 casual and refa

Key concepts associated to Gazela .

Granen

St |
| M
"

Key concepts associated to Gazela .

et b aum it T pacect i o

Actactation ard asecpuscy.

Emmpia

Esencia de la marca/producto/categoria/asociacion

Strategic umbrella Statement formulation

eca arrojads |

Marca ereverante que
omecds & varatil de

scompanta 10dos
rocurem eap
ot

leven y refrescantes s
base de vinos, ¢ catakangor Gos
twus methores morerion

Each team, based in the concepts chosen in the previous step, worked in 2 Brand statement that o umarized
Gazela's exsence. After analysing each one, the tram agre=d 1o adopt an integrated one that could gather all the key
factors that ¢

sh Gazela's territory of opportunity

Definicidn del statement y definicion del paraguas
estratégico
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Plan de trabajo
Workshop dia 2

e Como (actividades)

. Y . . égi itori Herramienta:
Paraguas estratégico de la asociacion y Territorio de Oportunidad: Marco estratégico y Territorio ﬂ

Construccién del territorio de oportunidad, definiendo los ejes de de Oportunidad E
desarrollo de valor y las lineas rojas que marcan el ambito de actuacion.

Estructura del Territorio de
oportunidad y definicion de
los ejes de valor

Definicion de los escenarios de oportunidad:

Basado en los ejes de desarrollo, el ADN y los activos de las empresas Definicién de Territorio
asociadas y con una vision de mercado, desarrollaremos el Territorio de

Oportunidad, describiendo soluciones que dan respuesta a diferentes

actores y a sus necesidades en diferentes contextos.

A Herramienta:
- Conceptualizacion de los escenarios

Ordenacion y valoracion de los escenarios:

. L Py - . Valoracion y priorizacion de los

Realizaremos un ejercicio de priorizacion y valoracién de los escenarios X
. . . . escenarios

definidos conjuntamente con el cliente para seleccionar aquellos con

mayor potencial, acotando los aspectos relevantes a tener en cuenta
para llevarlo a mercado con éxito

Ejercicio: Ejercicio:
Ordenacién de escenarios Evaluacion de los escenarios

Reflexiones finales y cierre del
Cierre del workshop workshop = = Ejercicio:
Wrap up y reflexiones finales. Reflexiones finales y cierre




Plan de trabajo
Workshop dia 2 (Ejemplo)
Definir la amplitud s Umbrella of opportunity for Gazela .
del Territorio @ @ @ & oot
t 3 ! Umbrellaofopportunityf?r‘G‘aze‘la;‘

Non-structured moments 3

)

w Definicidon del Territorio.

- Cm——
L ANSE AN SN AN T =
[ - -y | Each team, based 0 the con . @
Garela's essence. After analysi “ . =
= e co - SOy — e

loop == . _4‘ o '_.

Estructura de
portfolio

& |

‘ Definicion del paraguas estratégico y construccion del territorio Valoracién y priorizacion de los escenarios

Gaining empathy and defining Macro-scenarios
Priorizacion e

Clusterization in main emphasis Massive events

From 3 ComeTAnCaNIO parypectise ok nor @tter much o the
£1305002 PONTION D Gaek) 3 EVENyIRy MAY3. HOWaVEr T IO

@mphacie 15 relaTonsHp MIh the evere. Sung Gasels a1 e savce
Ol the b and mabing s the mchemeca G5 of the bevmage =

[ ;"' | ean """“m".a
I bty

Cierre del workshop

Qi @

e cuar eing CeledIITed (BceaTed theevers or PAEAGIG B et L MU gt
soks 9 b
y ; B[Sl Only for testn o | S0
Swoet e szt rerestee | o S st e oo
+ rarecs - cranig
Each team analyzed in detail each value les ong v €
3 + twert - onented [ [pharers ATELA
needs, consumption contexts and solutions, bot! Thkes-cuisnch
F * Nold « Eralsion Casele b0 et &
T * Loy 39 denk Dcheet, where wine b yot not
orkshop va ‘ i drise S
« 20id porcesticn of Dusw'a
* Muse tesmvad et 4 15 be the ozthon
* Concert such coneanta
Gazpla loop =
omonas S

Conceptualizacion y definicion de los escenarios



Plan de trabajo
Detalle de tareas: Conclusiones

Conclusiones

Objetivo: Sesidn de presentacidon de conclusiones

= Después de los dos dias de workshop, Se realiza una tarea de documentacion de las
conclusiones obtenidas durante las sesiones y prepara una presentacion de los
resultados.
Presentacion de ., .
conclusiones finales = Presentacion de resultados y conclusiones

Trabajo posterior del Mentor
BIK SCALE
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Plan de trabajo

Cronograma

Preparacion
Workshop

Wrap-Up

Kick Off

(presencial y/o online)

Dialy2

Workshop Conclusiones y
(2 dias) presentacion final
(workshop presencial (Reunién presencial
y/o online) y/o online)
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oW NR

Antecedentes
Enfoque estratégico

Plan de trabajo

Caso practico

e Aplicacion de la metodologia
e Fase Definir

* Fase Transferir

Tips del proceso

Documentacion complementaria
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Aplicacion de la metodologia

Marco conceptual

¥ v v ¢

"4

Ver y explorar :

Reto y problematicas
La compaiiia

El mercado

Los clientes y los
usuarios

El entorno, su variacion

Crear oportunidades:

N

N

Basadas en insights de
la cadena de valor

Definidas por
necesidades
y contextos

Soportadas por las
nuevas tecnologias

Materializadas
en conceptos

Construir concepto:

N

N

N

Integracion de todos
los factores de éxito
Construccion del
escenario virtual
Planes de
implementacion
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Aplicacion de la metodologia
Marco conceptual

DEFINIR TRANSFERIR

= Definir un marco y tema de trabajo a = Asegurar el entendimiento de todos
partir de las capacidades y sus integrantes
conocimiento que poseen los

. > = Transmitir |a filosofia y metodologia
integrantes de la agrupacion

de trabajo que permite llenar de
contenido el marco
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Aplicacion de la metodologia
Beneficios DEFINIR

Obtener soluciones orientadas al

mercado real que impactan en las
cuentas de resultados de los
integrantes del cluster transversal

TRANSFERIR

Dinamizar los equipos integrantes
Alinear los esfuerzos de todos los
equipos
Mostrar herramientas con un
enfoque practico
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Aplicacion de la metodologia
Tareas y resultados

Andlisis retrospectivo y actual
de las empresas para asentar
las bases de la prospeccién

Identificacion de los actores
relevantes en la cadena de
valor de las empresas
participes

Exploracion de las tendencias
en el dmbito econdmico, social
y tecnolégico, identificadas por
las propias empresas

Identificacion de las
inquietudes y retos de cada
una de ellas

MARCO Y TERRITORIO DE
OPORTUNIDAD

TRANSFERIR

Entrega de los soportes y
conclusiones de las sesiones
de Knowledge Stock

Puesta en comun del territorio
de oportunidad. Seleccién del
proyecto

Entrega del material y soporte
de los Workshops

Workshop de los fundamentos
de la innovacidn aplicada (4
perspectivas de la innovacion)

Workshop de conocimiento
aplicativo sobre el territorio de
oportunidad

ALINEACION DE EQUIPOS PARA

EL DESARROLLO DE LA NUEVA
OPORTUNIDAD
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Plan de trabajo
Fases del programa

TRANSFERIR

&6 Interaccin do tendencias F
o J Evolucion de Empresa X% Tendencias, Inquietudes y Retos ! M

e
' J‘“ empresas participantes
S T 0 1
@ Red/Cadena de Valor
- - -
AN
— :O)“© - ﬁﬂ nhucm ‘wm bﬁ
O /
== \*- S hm";" suﬁﬁﬂf’%wﬁﬁiﬁﬁ Andlisis de la Andlisis de las
— m!l Sio m?’;ﬁfm jon esencia y valor tendencias
S g ,ﬂ-m_vghg, meq u!p.jgﬁaéﬁha

Knowledge Stock

Individualizado para cada una de las empresas de la agrupacion, con el ctores
objetivo de poner conocimiento de la organizacion en valor Definicién del necesidades *\
territorio de
oportunidad ntexto

solucion uso



Plan de trabajo
Fases del programa

INNOVACION COLABORATIVA

TRANSFERENCIA comun a 10 empresas

DESARROLLO DE LA OPORTUNIDAD

PRESENTACION DE RESULTADOS

... (x10)
%
N
..(x1-3)
%

Los Knowledge Stock es una herramienta que se
utiliza con el objetivo de analizar la empresa y
entender cuales son los activos principales de cada
una de ellas. Conjuntamente se especifican
tendencias y retos futuros

En base a los resultados del Knowledge Stock se
definen: entre 1-3 dreas de oportunidad para el
conjunto de las empresas participantes,
desarrollando el escenario de oportunidad
consensuado

La metodologia de innovacion aplicada utilizada es
una herramienta que sirve para transferir
conocimiento sobre innovacion, con ejemplos de
casos y trabajando con ejercicios alrededor del
escenario seleccionado.

Los distintos equipos se alimentan de conocimiento
de estrategia de innovacion
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Plan de trabajo
Agenda

s %

Definicion territorios

Knowledge Stock EeTREE

‘ w1 w2 w3 wa W5
|

Kick

Off

Preparacion.
Knowledge Stock

Ejecucion 10
Knowledge Stocks

Desarrollo de los territorios de oportunidad.
Descripcion en detalle de los escenarios de cada una
de las empresas

Presentacion

Resultados

W6

¢

Comunicacion a
todas las
empresas de los
resultados

Dinamica
innovacion
aplicada

w7

¢

Realizacién de los
Workshop sobre le
escenario
consensuado

w8

¢

Resultados
proyecto
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Plan de trabajo

Calendario
Week
W1 W2 W3 W4 ~ W5 Wée —— W7 —— w8
: , ., Puesta en comun y seleccion del
Kick-off Periodo de procesado y reflexion de la ,
1D proyecto informacion obtenida 1D proyecto comun entre las

empresas participantes

o Desarrollo de los territorios de
Captaciony

oportunidad Preparacion de los

seleccion de Workshops

empresas

participantes Ejecucion 10 Realizacién de

5D Knowledge 2D o Workshops
Stocks
Resultados
1D

proyecto

Nota: Calendario preliminar a consolidar y acordar entre los equipos de trabajo
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* Aplicacion de la metodologia
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* Fase Transferir

Tips del proceso

Documentacidon complementaria
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Fase Definir
Fase Definir: Fundamentos

Knowledge Stock

Individualizado para cada una de las empresas de la agrupacion, con el
objetivo de poner conocimiento de la organizacion en valor
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Plan de trabajo m

Fase Definir: Fundamentos

DEFINIR DEFINIR

para cada empresa de forma individual para el conjunto de la agrupacion

= Definir un marco y tema de Definir un escenario comun que
trabajo a partir de las capacidades permita de forma colaborativa
y conocimiento que poseen los obtener soluciones orientadas
integrantes de la agrupacion al mercado real que impacten

en las cuentas de resultados de
los integrantes del cluster
transversal

Poner el conocimiento de

cada organizacion en valor
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Plan de trabajo m

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individualizado

El Knowledge Stock agrupa a un conjunto de herramientas
D - orientadas a responsables en la toma de decisiones de
Una generacion que ignora su historia no . ., ., . .
tiene pasado, innovacion y gestidon en las organizaciones

ni futuro

4
Bajo un modelo estructurado en equipo, los participantes,
descubren los patrones de evolucion de su organizacidon y
sector, para interpretarlos en retrospectiva y proyectarlos para
prospectivarlos

R. Heinlein

W
Knowledge Stock En una sesidn intensiva de dos horas los responsables de las
Poner el conocimiento en valor areas de conocimiento de la organizacion, se reunen para

construir en equipo, escenarios de oportunidad utilizando todo
el capital intelectual de la organizacion
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Plan de trabajo m

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individualizado

El objetivo de las herramientas de BIK SCALE seleccionadas es el identificar el momento estratégico
de la empresa, para detectar, plasmar y acotar territorios de oportunidad a futuro, analizando y

> EEUETUGEEE proyectando los factores:
de trabajo que
estén alineadas * Empresa (Organizacion)
con las
capacidades de e Sector (Macro en el que esta la inmersa la organizacion)
cada empresa de la
agrupacion. Interpretados en funcion de los movimientos y fuerzas del entorno que los modelan hoy y a futuro

* Definicion del reto de
cada empresa para

construir un reto que Capital de Dindmicas de la economia y mercado Marco estratégico (Paraguas)
sustente una e . q a

oportunidad conocimiento de la + Dinamicas sociales y culturales — con directrices y
consensuada a Empresa y de su Sector “==  oportunidades de futuro para

Dinamicas tecnoloégicas y de ciencia
desarrollar en la fase 4 y la empresa

2: TRANSFERIR
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Plan de trabajo m

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individualizado

N

p

Las diferentes herramientas de BIK SCALE, pdsters y plantillas conducen
al andlisis del valor y potencial de una empresa a través de la
compresion de:

° — La evolucion de la empresa, los hitos del pasado, presente
y futuro desde los prismas de la economia, tecnologia 'y
sociedad

La cadena de valor y modelo de negocio actual, fortalezas
y debilidades

Las tendencias, inquietudes y retos a afrontar a futuro
dentro del sector / empresa

Objetivo dentro del proyecto

Definir los activos que posee actualmente (conocimiento, productos y modelo de negocio) cada

uno de los integrantes del cluster y del cluster en su conjunto (esencia)

a Alimentar la busqueda y andlisis de los fendmenos externos (tendencias) a las empresas y sus
sectores
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Fases Definir.

Evolucién EMPRESA

Adsptacin  esiguncis

Evolucion del sector

Knowledge Stock: Evolucion Empresa y Sector

Se identifican los hitos o puntos de inflexion de la cada empresa participante en su historia:

Haciendo énfasis en las causas que lo generaron, son analizadas desde la perspectiva:
econdmica, tecnoldgica y social, desde el marco histdrico y desde el punto de vista de cada uno
de sus directivos

Se seialan las dindmicas y evolucion de la red de valor y sus actores en los diferentes hitos de
inflexién en su historia.

En grandes lineas y sin detalle, se identifican los grandes hitos o puntos de inflexion del sector o
sectores en los que esta inmersa la empresa y las causas que lo generaron. Estos hitos son
analizados desde la perspectiva: econdmica, tecnoldgica y social, para el sector (como sistema)

También se senalan las dinamicas de evolucién de los ecosistemas sectoriales (redes de valor/
abajo). Con los actores y fendmenos que marcaron hitos de inflexiéon sectorial.



Plan de trabajo

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Evolucion Empresa y Sector

Tendencias de futuro de la
EMPRESA

Hitos de Economia

S

Hitos de Tecnologia

Ejemplo de un hito

Hitos de Sociedad

_ o

inicio r
ﬂo‘r:tor .‘?Gt.o&'ﬂr “‘ tor

@ P o actofy A ,6(: % 3 Red/Cadena de
;fl._\* '.’?“" I.,’\ t’ - valor de valor
ﬁr.i. i.ﬂ*tm ~g* ety g
S4350r Tomatate o1_01 08 @ pr Peton
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Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Red de Valor

Se identifican los actores relevantes en el ecosistema del
negocio de |la empresa y su sector. Para cada actor se
definen cuales son sus intereses (necesidades), poderes e
influencias sobre el crecimiento de los otros actores y todo
el ecosistema

Se hace una comparacion (Benchmark dindmico) con los
competidores (directos/homdlogos, indirectos/sustitutos...)
tanto referentes locales o internacionales y se analizan sus
debilidades y fortalezas como sistema relativos. (relaciones)

Analizando los distintos actores y los modelos de negocio en
la red de valor, se identifican las posibles oportunidades o
amenazas en cuanto a interacciones y nuevos actores
entrantes



Plan de trabajo

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Red de Valor. Secuencia de la sesion.

!ﬂ Evoluciéon del SECTOR

Actores
relevantes

Fﬂl Red de Valor de
i

=

- -

[ N R T
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Plan de trabajo —
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Tendencias, Inquietudes y Retos

Se vuelcan las tendencias de futuro de la empresa y su sector
(en este gréfico/matriz), identificando las mas relevantes. Se
anaden nuevas si es necesario.

Interaccion de tendencias
Tendencias, Inquietudes y Retos

Se infiere por cada tendencia cuales son las inquietudes que
plantean y cuales son los retos que implican a futuro.

s

Las tendencias son observadas desde tres angulos: tendencias
tecnoldgicas, econdmicas y sociales.

Se debate y determina un mapa de la direccionalidad/es a los
que tiende la organizacion y el sector en el mercado y las
fuerzas que lo modelan actualmente y a futuro. (3 a 5 anos) ¥ loop 5.
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Plan de trabajo m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Tendencias, Inquietudes y Retos. Secuencia de la sesion.

e
ssssss

Interaccion de tendencias
Tendencias, Inquietudes y Retos

e Inquietudes

9 Retos
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Plan de trabajo —

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Matriz de oportunidades. Secuencia de la sesion.

8 Matriz puzzle de oportunidades
Pre-escenario

Se sintetizan las conclusiones de las sesiones anteriores:

Loops de empresa y del sector
/.!\ Red de valor
Interaccion de tendencias

A‘*} En funcion de las directrices concluidas se enfocan los
escenarios de oportunidad, para evolucionar en la
/":l segunda sesion de trabajo.

loop
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Plan de trabajo m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Diagrama resumen de herramientas y resultados

Una generacion que ignora su historia, no tiene
pasado,

ni futuro

L. Long

- Matriz puzzle de oportunidades
Pre-escenancs

: m
u. DoocoooS

Knowledge Stock q 2
g - J
Poner el conocimiento de la empresa en valor ! ,‘:&
2 & J
Minuta de la evolucion de la Empresa . Minuta de la evolucion del Sector E' AF*
’,
o
&
# loop ===

e pie

Se concluye con el analisis y sintesis de cada una de las actividades anteriores
(Trabajo interno del equipo de Mentores BIK SCALE) Finalmente obteniendo un

T T
I I I I marco (paraguas) conformado por los directrices y oportunidades a futuro que se

@  tendencias,a '"““'““"‘-" aretos presentara en la sesion final de resultados del KS.

6

L JH

O Retos

[T T R TR TR TR T}
Frl III iiI iII HI IFI
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Plan de trabajo m

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individual y consenso de un escenario colaborativo. Esquema.

Kick off

X 10 empresas
‘ Interpretacion de los resultados

2/3 escenarios

= = D ’ Presentacion de los escenarios a los CEO de las
Y | | | ] | empresas
B |
B e | N Tl
5[*; Consensuar 1
&

¥  escenario

62



Plan de trabajo m

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individual y consenso de un escenario colaborativo. Cronograma.

2. Workshop

1. Preparar las sesiones Knowledge Stock

e|dentificar conocimiento eSesiones de trabajo con el
basico de la empresa, la equipo de cada empresa
moda y sus competidores eToma de datos y analisis

ePreparacion del material de preliminar ‘in situ’ durante
trabajo la sesion

eSeleccion de los asistentes

e Andlisis y estructuracion de
la informacion obtenida

eDesarrollo del resumen de
resultados

eSesidon de medio dia de
trabajo para:

¢ Presentar los resultados

e Realimentary depurar
los escenarios
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Plan de trabajo m

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individual y consenso de un escenario colaborativo. Calendario.

Preparacion de la sesidon y
material (3dias)

Workshop Knowledge Stock
(1/2 dia por empresa participante)

15 dias para la presentacion de
e ‘ resultados y realimentacion de
oportunidades detectadas
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Aplicacion practica

Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individual para empresas de la agrupacion

Kick off

X 10 empresas
’ Internretacidn de los resultados

2/3 escenarios

: *  Presentacion de los escenarios a los CEO de las
a ' empresas
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Plan de trabajo
Fases Definir: Knowledge Stock (KS) individual. Agenda.

9:00 Introduccion a la sesidon Knowledge Stock

9:15 Evolucion de empresa y el sector (Grandes hitos):
- Hitos tecnoldgicos, econdmicos y sociales en la historia de empresa
- Hitos tecnoldégicos, econdmicos y sociales del sector

!

11:00 Café

11:10 Red de valor del sector y de la empresa
12:30 Tendencias, Inquietudes y Retos
13:30 Matriz de oportunidades/pre-escenarios

13:50 Resumen, preguntas y proximos pasos

! o |
IMEEE0

=/ 14:00 Fin de la sesion

)
(24
A%



DEFINIR

Ejemplo del Caso Practico
Poner en comun el conocimiento de la agrupacion

a0

Resultados obtenidos para la agrupacion de las 10 empresas participantes




Aplicacion practica

Breve descripcion de los integrantes de la agrupacion

Empresa 1

Empresa de fabricacién
de tejidos para tapiceria y
decoracion, ropa de hogar

y téxtiles técnicos

Empresa 6

Empresa fabricante de
maquinas de impresion
digital con tecnologia
inkjet sobre soportes
ceramicos

Empresa 2

Empresa que dota de
inteligencia a las redes
aportando soluciones
sobre los campos de la
Ecologia y la Eficiencia
Energética

Empresa 7

Proveedor de distribucion de

gran consumo, dan soporte
como laboratorio con la

fabricacién de productos de

“parafarmacia” (cosmética,
preservativos, pasta
dentifrica, ...) y
complementos dietéticos

Empresa 3

Start-up que posee la
propiedad intelectual de
un algoritmo para el
reconocimiento y
autentificacion facial
(campo de la biometria)

Empresa 8

Fabricante de
equipamiento de
productos de higiene y
limpieza del sector
HORECA

Empresa 4

Desarrolladores y
comercializadores de
soluciones de packaging,
embalajes y productos
promocionales para
terceros

Empresa 9

Empresa especializada en
la gestion integral del
agua, con una amplia

experiencia en la
investigacion, desarrollo
medioambiental/
sostenible

Empresa 5

Empresa fabricante de
dispositivos electrénicos

gue integran funciones de

sonido ambiental,
intercomunicacion y
domédtica para el hogar

Empresa 10

Empresa especializada en
maquinaria/ tecnologia

para el amasado, bombeo

y proyeccion de material
de construccion. De
ambito nacional e
internacional

68



Aplicacion practica m

Fases Definir. Aplicacion prdctica del Knowledge Stock (KS) de forma individualizada a cada empresa de la agrupacion.

El workshop consta de cuatro actividades/herramientas
en las que se hace una vision retrospectiva, presente y prospectiva
de la ORGANIZACION y del SECTOR al que pertenece

Evolucion de la empresa acia donde evoluciona la Organizacion?

., g donde evoluciona el sector(es) en el que esta la empresa?
Evolucion del sector

teraccionan las fuerzas en el ecosistema de negocio de la
Red de valor cién en su sector?

Tendencias a Retos IA las implicaciones de las tendencias en los retos de futuro de la
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 1.

{ Empresa 1 1

Empresa de fabricacion
de tejidos para tapiceria y
decoracion, ropa de hogar

y textiles técnicos
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 1.

Empresa 1

Empresa de fabricacion
de tejidos para tapiceria y
decoracion, ropa de hogar

y textiles técnicos

Tecnologia

= Desarrollo de un plan
estratégico de expansiony
diversificacion multisectorial

= Desarrollo de la red de tiendas
con una clara diferenciacion de
la oferta existente

= Tiendas = Medio de notoriedad
con una oferta auténtica

= Establecer la arquitectura de
Marca

= E-commerce (servicio integral a
clientes)

= Co-branding con actores/
marcas que aporten a los
objetivos estratégicos de
Comersan

=Desarrollo de productos técnicos
de alta diferenciacion y valor
afiadido real:

— Automovil

— Salud

— Deporte

— Eficiencia energética
=Desarrollo del préoximo

equivalente a los productos top
de la cartera actual

— En el sector actual

— En otros sectores

=Explorar vias de venta del los
productos técnicos actuales:

— Asesoria en aplicaciones
industriales, sectoriales...

=Explorar vias: Ambitos o
contextos sociales compatibles al
textil de altas prestaciones:

— Formacién a profesionales del
textil y confeccion

=Desarrollo de estrategia de
aumento de la rotacién de
prodcutos:

— Plan “Renove” de textil para los
clientes

=Plataformas de customizacion

— Plataforma clientes B2B para
disefio e industrializacion

— Plataforma B2C de disefio
(usuarios finales)
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 1.

Mas alla del hogar

{ Empresa 1 1

Empresa de fabricacion
de tejidos para tapiceriay
decoracion, ropa de hogar

y textiles técnicos

Productos técnicos

Plataformas de
customizacion

Sinergia y
Co-branding

@

Creacion de la categoria de \
productos y servicios técnicos
orientados a sectores
industriales y/o
institucionales:
— Asistencia y disefio a

automocion

— Asistencia y disefio al canal
Contract

— Asistencia y disefio al sector
energias. (Utilities, Domética...)

/

@

Creacion de las plataformas
de interaccién con clientes
industriales y/o usuarios
finales en:

— Personalizacion de producto
para empresas/industrias

— Sugerencias y personalizacidony
mejora de producto con
usuarios finales

~

@

-

~

Definida la estrategia de

futuro de la empresa, se debe

desarrollar el plan de sinergias

B2B/Cobranding:

— Empresas/Marcas que aportan
tecnologias a los

productos/servicios de la
empresa

— Empresas/Marcas que aportan
valores de imagen a los objetivos
de la empresa

— Canales que aportan un mejor
posicionamiento y ventas

)
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 1.

_ Activo actual que poseen

Empresa 1

Empresa de fabricacién
de tejidos para tapiceria y
decoracion, ropa de hogar

y textiles técnicos L

Gran conocimiento del sector textil hogar

Producen y comercializan tejido propio (en tiendas propias flagships y en otras)
Incursionando en el sector contract, con servicios de disefio e instalacion
Desarrollan textiles técnicos de alto valor afiadido (eg. Nobucksan, etc)

Los tejidos técnicos les han abierto nuevos mercados (eg, automovil)

Tienen marcas comercializadoras de distintos materiales

~ Necesidades e intereses

Mayor notoriedad de marca & producto
Necesitan potenciar las tiendas y franquicias

Conocer mas al cliente y ser mas visibles hacia ellos

Explotar sus productos y completar su oferta con alianzas con otras marcas de

renombre en el sector contract o textil hogar

Potencial (referente)

= Creacién de gama de producto del textil técnico

= Profundizar en la investigacion de nuevos tejidos y
categorias de productos en base a un analisis de
futuras apicaciones

CATERPILLAR

~ Conceptos clave

* textil, decoracidn, hogar, técnico, fabricacion,
contract, disefio, marca, superficie, integracion,
soporte, funcional, flexibilidad, impresion,
producto, instalacion
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 2

( Empresa 2 1

Empresa que dota de
inteligencia a las redes
aportando soluciones
sobre los campos de la
Ecologia y la Eficiencia
Energética
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 2.

Empresa 2

Empresa que dota de
inteligencia a las redes
aportando soluciones
sobre los campos de la
Ecologia y la Eficiencia
Energética

Identificaciéon de partners
estratégicos para desarrollar
sinergias

Estructurar las areas de
servicio:

— Desarrollo de unidades de
negocio

— Estructurar el area de
marketing

Mejorar el disefio de servicios

Encontrar el equilibrio:
comercial vs. futuro

Tecnologia

Convertir la tecnologia en

consumible. (Implicaciones de los
nuevos contadores digitales en los
hogares)

Bajar el umbral de usoy
mejorar la experiencia de
usuario

Simplificar uso y aumentar las
prestaciones tecnoldgicas
“Utiles”

Identificar proveedor de diseio
y experiencia de uso

Poner en valor los intangibles
de cara al consumidor (relacion
en el consumo)

Identificar contextos/habitos
digitales emergentes

Ensefar a ahorrar a través de
herramientas/servicios
digitales

Orientacidn al cliente y usuario
final
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 2.

Inteligencia eficiente

Consumibles digitales Partners y Sinergias de
para usuarios futuro

( Empresa 2 1

Consultoria de
Empresa que dota de

inteligencia a las redes
aportando soluciones
sobre los campos de la
Ecologia y la Eficiencia

inteligencia
medioambiental

Energética 4 N N _ B )
. ., = Escenario de deteccidn de
= Escenario de detecciéony . ..
-, . = Escenario de deteccidn de empresas con valores,
restructuracion de un portafolio . . . ,
. servicios para necesidades/ tecnologias y marca

de productos/ consumibles . .

. . contextos empresariales en el complementarios a los
digitales orientados a la L ., " . .
. . - ambito de la gestidn energética intereses estratégicos de Easy
inteligencia energética . . . : T

. . e medioambiental digital Life en la gestidn inteligente
medioambiental doméstica . .
medioambiental
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 2.

Empresa 2

Empresa que dota de
inteligencia a las redes
aportando soluciones
sobre los campos de la
Ecologia y la Eficiencia
Energética

p Activo actual que poseen

= Conocimiento de la tecnologia de las redes inaldmbricas, protocolo ZigBee y del
estado del arte en sus aplicaciones

= Vision del mercado y de las aplicaciones tecnolégicas en los campos de la
seguridad, la salud, el confort y el ahorro

= Relacidn colaborativa con las universidades y otras fuentes de conocimiento

(N

~ Necesidades e intereses

= Consolidar y expandir redes en el ambito publico para aumentar su alcance
territorial

= Garantizar el foco comercial - Desarrollar y comercializar productos propios
= Comunicar posicionamiento y beneficios de marca & producto

= Encontrary explotar una nueva categoria o sector que los legitime

p Potencial (referente)

-

= Redes ‘Sociales’ entre maquinas — enfatizando en
el sector industrial

lost-fm

it wocid muds realudlar

Redes y soluciones
inteligentes

-

Conceptos clave

* red, inteligente, ecologia, eficiencia, energia,
sensor, gestidn, control, zigbee, software,
inaldmbrico, seguridad, confort, salud, ahorro,
rural, colaboracién, prevencion, urbano, domética,
inmotica, urbdtica, trazabilidad, customizacion,
automatizacion.
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 3

( Empresa 3 1

Start-up que posee la
propiedad intelectual de
un algoritmo para el
reconocimiento y
autentificacion facial
(campo de la biometria)
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 3.

BT TS T

=Revisar el modelo de negocio del =Poner en valor y hacer = Definir los atributos fisicos de la
Empresa 3 reconocimiento facial (RF) segun perceptible la tecnologia la interfase de la empresa que
los sectores /aplicaciones a empresa con el disefio de comuniquen los valores de
implementar interfase/interaccion, tanto seguridad percibida
Start-up que posee la e . ; ‘i
R = |dentificacién de los prescriptores virtual como fisica =Control de acceso parental en TV
propiedad intelectual de . o i
. |
un algoritmo para el sectoriales de los mercados a los Identificar tecnologias de (TDT, Cable...)
reconocimiento y que se quiere incursionar con la Imaging adecuadas (webcam, =Solucién para colectivos
autentificacion facial tecnologia de la empresa pantallas, ...) para el entorno especificos. (Discapacitados, ... )

(campo de la biometria) especificos

=Partner (software =Explorar la aplicacion mas alla de
propio+Hardware marca) *Proveer del hardware seres humanos. (Ganado,
(comercializar) Granjas...)
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 3.

( Empresa 3 1

Start-up que posee la
propiedad intelectual de
un algoritmo para el
reconocimiento y
autentificacion facial
(campo de la biometria)

\

Escenarios de desarrollo de
modelos de fidelizacion y
naturalizacién del uso (uso
continuado de RF)

— VIP, Bares, Business Centers,
automatas de servicio

— Reconocimento de miembros
de colectivos

— Fidelizacion

~

Horizontes de aplicacion RF

Seguridad Virtual

Nuevas aplicaciones

Desarrollo de interfase fisica y/o
virtual del producto RF
potenciando/tangibilizando los
atributos de seguridad de Ia
tecnologia en contextos
problemas concretos de la red:

— Phishing
— Abusos en la red
— Vandalismo fisico

K = o0

Desarrollo de escenarios que
emplean el reconocimiento de

imagen en sectores que valoran:

— Certificacion de identidad

— Reconocimiento de estado
de animo

— Reconocimiento de estado
de salud
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 3.

. Activo actual que poseen p—— Potencial (referente) N

= Algoritmo (patentado) que permite medir y comparar e identificar distancias de .
me | @ySter
Empresa 3 o . e : ~vaRiFiED -
= Aplicacién al reconocimiento y autentificacién de los rasgos faciales : e

= Vision de posibilidades de aplicaciones en el campo de: la seguridad, el control

de personasy la atencion cliente Pa*ypal

= Facil integracion del producto sobre cualquier sistema de informacién o -
plataforma existente

Start-up que posee la
propiedad intelectual de
un algoritmo para el

Sello de garantia
& Y Control de los accesos

reconocimiento y = No requiere ‘hardware’ especifico seguridad en (manos libres o...)
e . medios de pago
autentificacion facial S ) S )
(campo de la biometria) . .
sww»wm ~ Necesidades e intereses N ~ Conceptos clave N

= Explotar la patente para iniciar la comercializacion y amortizacidn de inversiones

* algoritmo, biometria, patente, autentificacién, cara,
control, reconocimiento, acceso, seguridad, S.A.T.,
integracién, plataforma, modular, garantia,
eficiencia, prevencion, llave, software, trazabilidad,
conveniencia.

= Encontrar un partner estratégico que catalice la introduccion en el mercado
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Aplicacion practica

Fases Definir. Empresa 4

82

( Empresa 4 1

Desarrolladores y
comercializadores de
soluciones de packaging,
embalajes y productos
promocionales para
terceros




Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 4.

N T CCTE

= Sector banalizado por la oferta basica = Los envases cada vez incorporan = Se empiezan a consolidar iniciativas
y estandar de los productos del sector tecnologias de trazabilidad viables de Packaging sostenible en
= Nuevas tecnologias y nuevas convirtiendo el packaging en una parte mercados referente:

del valor afiadido y diferencial de la

Empresa 4 soluciones = Nuevos segmentos de
venta.

mercado (Pro-actividad en busqueda
de nuevos sectores)

— Retail, Uso domestico

= Packaging como herramienta de venta — Consumo inteligente

Desarrolladores y * Modelo de negocio reactivo. Los cruzada (cross-selling) Pack = funcional _ Empresas verdes
comercializadores de espacios para empresas pequeias del producto
solucmngs de packaging, estd generado por deficiencias y ' ) = Nuevos habitos de compra y uso
embalajes y productos reactividad de los actores lideres = Soluciones con nuevas tecnologias que

potencian nuevas formas de

aporte diferenciacién y valor real al .
Packaging:

usuario final (Sostenibilidad)

promocionales para

= Enfasis en sectores estratégicos
terceros

emergentes, dando servicio de forma

altamente personalizada — Reciclaje, Reuso, Reproceso

= |dentificar nichos de mercado — Dinamicas en el habitat
basados en tendencias de reduccién
de coste con valor afiadido “bolsas — Dinamicas en escuelas,
estandar”, Ej. (bolsa de pan no universidades...

descartable)
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 4.

( Empresa 4 ]

Desarrolladores y
comercializadores de
soluciones de packaging,
embalajes y productos
promocionales para
terceros

Sostenibilidad

(.

Escenarios de nuevas
soluciones para contextos
con necesidades de
optimizacién de costes a
largo plazo

Creando imagen y soluciones
de alta sostenibilidad (ej.
Grandes superficies,
Panaderias, Estaciones de
servicio...)

~

Pack valor

Distribucion

(.

Escenarios de nuevas
soluciones que incorporan
sistemas de trazabilidad o
ayudan a estos procesos

Tienen en cuenta la
posibilidad de ofrecer
sistemas/equipos/servicios
para implementar la
trazabilidad en productos

Plataforma de Servicio

(.

\

~

Escenario de desarrollo de
soluciones B2B a medida, a
través de desarrollo de

aplicaciones que permiten
configurar el packaging. Ej:

—Portafolio de atributos y
configuraciones de
componentes/packs

—Desarrollo de la plataforma virtual
de configuraciones

)
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 4.

e

Empresa 4

Desarrolladores y
comercializadores de
soluciones de packaging,
embalajes y productos
promocionales para
terceros

_ Activo actual que poseen

El portfolio actual. Amplia gama de producto y adaptabilidad de materialesy
acabados

Grupo de productos en base a:

- Formatos (bolsa shoping, cilindrica, especial, ...)

- Sectores (cosmética, menaje, puericultura, ...)

- Materiales (PVC, Cartén, PE, PP, ...)
Almacén y venta directa productos basicos (‘supermercado’ propio)
Ponen en valor los productos en el punto de venta, lineal de compra

Necesidades e intereses

Dar mas valor a la oferta con disefio/servicio para dar competitividad al
portafolio de productos

Su referencia es Japdn, gran calidad en packaging y multi- aplicabilidad

Orientacion comercial hacia los departamentos de marketing de clientes, evitar
la oferta commodity, para ello necesitan entregar valor en prestaciones del
packaging: publicidad, funcionalidad,

Vender / comunicar packaging como valor rentable

p Potencial (referente)

= Tener gama propia de venta directa a canales de
distribucidn, sin dejar de producir para grandes
clientes intermediarios

o
?’3 Q- BUSQUETS
wWis

J

~ Conceptos clave

* packaging, envase, retail, embalaje, promocidn,
solucién, almacén, stock, lineal, disefio, venta,
funcionalidad, ahorro, eficiencia, residuos,
proteger, producto, distribucidn, trazabilidad,
natural, customizacién.

~
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Aplicacion practica

Fases Definir. Empresa 5

( Empresa 5 1

Empresa fabricante de
dispositivos electréonicos
gue integran funciones de
sonido ambiental,
intercomunicaciény
domética para el hogar
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 5.

Empresa 5

Empresa fabricante de
dispositivos electrénicos
que integran funciones de
sonido ambiental,
intercomunicacidony
domética para el hogar

Reordenamiento y/o
agrupacion de la segmentacion
actual, demasiados nichos
dificultan la optimizacion del
esfuerzo comercial =
Diversificar de forma ordenada

Desarrollo de vinculos
estructurados con el gremio
electricistas

Convertir Ineli en producto de
primera necesidad digital

Estructurar el modelo de oferta
para mercado B2B y el mercado
B2C

= La domodtica muy vinculada a la
pre-instalacion. Adquiere gran
potencial desvinculandose
(sistemas inaldmbricos)

* Modularidad de sistemas para
paquetizar por necesidades o
contextos de uso. (plug&play)

= (Pre-instalacion) servicio B2B en
componentes de prefabricados
de construccion (Ceramica,
Pladur...)

= Reordenacioén de la estrategia y
oferta domética en la nueva
coyuntura econémica de la
construccién

= Gestion del confort =
administrar el equipamiento del
hogar de forma eficiente y
sostenible

= Gestion perceptiva: Facilidad vs.
Discrecidn.

= Necesidad de los dispositivos
domdticos en el hogar. (Gestion
de impacto visual y de uso)
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 5.

R

Empresa 5 1

Empresa fabricante de
dispositivos electréonicos
gue integran funciones de
sonido ambiental,
intercomunicaciény
domética para el hogar

Plataforma de
producto/servicio

Comunicacion venta del

confort digital

Diversificacion a
nuevos sectores

@

~

Reordenacion de las
categorias de producto
antiguas y futuras. Con un
posicionamiento diferenciado

Escenario de generacion de
una plataforma tecnoldgica
estandar donde poder ir
anadiendo Médulos “Plug n’
play” para distintas
soluciones o etapas del hogar
u oficinas

)

@

-

Escenario de definicion de la
forma de exhibir los:

— Productos
— Servicios
— Ambientes

Corners de captacién de
clientes

Colaboracidn y sinergia con
otros gremios mas alla del
electricista

~

/Valorar escenarios de entrada a
sectores econdmicamente mas
estables:

= Cuidado infantil (guarderias)

= Sefalizacidn y seguridad urbana.
(comunidades)

= Domotizacion en automocién
= Nautica y Caravaning
= Seguridad culinaria (Cocina)

= Colectivos discapacitados
(Particular o Concertados).

~

- /
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 5.

Activo actual que poseen Potencial (referente
e Y auep N o I ( ) ~

= Conocimiento en integracion de sistemas: mercado hogary B2C N < e g @

. . @-vidite
Empresa 5 = Red deinstaladores e integradores de los productos en hogares — Y nueva & technologies
p construccion O
= Progresion de productos de forma modular en funcidn de las prestaciones BANG & OLUFSEN :
requeridas '

Empresa fabricante de
P = Dotar de inteligencia a los sistemas de confort (toma de decision) en seguridad y

dISp.OSItIVOS elect.ronlcos Sutomatizacion Bang & Olufsen ' Ecotecnologia
que integran funciones de N _ (de soluciones Audio (aprovechamiento de los
g A " arca propia Ambiente digital recursos naturales, un mayor
sonido ambiental, a Ambiente digital) confort y una éptima
intercomunicaciony S ) \_ conectividad) )
domética para el hogar . .
wwrum  Necesidades e intereses - ~ Conceptos clave N

= Encontrar nuevas aplicaciones y mercados para sus productos
= Migrar del sector de la nueva construccién * domotica, inmatica, sonido ambiente,
intercomunicacion, hogar, integracidn, construccion

= |ntegrar sus productos y servicios en la oferta de otros actores o ; L,
inteligente, red, confort, seguridad, automatizacion,

= Reducir el impacto negativo de la pre-instalacion en la venta y uso de sus eléctrica, decisidén, marca, modular, hardware,
sistemas software, customizacién, prevencion, cable,
= Aumentar la capacidad de venta y prescripcidn de producto/servicio producto.

= Acercarse al consumidor final (Compra-Instalaciéon cadena de valor )
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 6

( Empresa 6 1 O
Empresa fabricante de
maquinas de impresion
digital con tecnologia
inkjet sobre soportes O
ceramicos o o W
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 6.

Empresa 6

Empresa fabricante de
maquinas de impresién
digital con tecnologia
inkjet sobre soportes
ceramicos

T BT T

= Dificil coyuntura socio-econdmica
del sector constructory su
proveedores

— Reduccién de costes

— Optimizacion del sistema

=Después de 10 afios de actividad el
mercado no ha cristalizado una
demanda InkJet

= Costes de produccién chinos
acentuan esta dificultad

— Precio/Coste

— Flexibilidad en produccién a
medida

*Oportunidad de apalancarse en
obra publica. Revestimientos
urbanos, imagen y publicidad

= Tecnologia InkJet de cerdmicos
ha consolidado cotas altas de
desarrollo

— Hardware/Componentes

— Software/Gestion de impresidn

= Rentabilizacién tecnoldgica en

otras aplicaciones

— Inyeccion de otros materiales, en
otros soportes

= Busqueda de sectores

tecnoldgicos que valoren y
busquen este desempefio

= Auge de necesidades B2By B2C
de Customizacion/
Personalizacién

Mayor sensibilidad del usuario
hacia el entorno, habitat y la
sostenibilidad

Deteccion de contextos de
personalizacion:

— Necesidades y dindmicas de bufetes
de arquitectos

— Necesidades y dindmicas de
usuarios (renove, redecoracion...)

Deteccion de contextos de
personalizacion:
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 6.

( Empresa 6 1

Empresa fabricante de
maquinas de impresién
digital con tecnologia
inkjet sobre soportes
ceramicos

Rentabilizacion

/Escenarios de rapida
rentabilizacion del esfuerzo e
inversiones:

= Colaboracion y sinergias con
otros sectores (Gran
consumo, Publicidad...)

= Plan estratégico de revisidony
valoracion de las posiciones
en el sector ceramico

~

Impresion en valor

Autor & Kerajet

/Escenarios de apalancamiento de\
la imagen y tecnologia de la
empresa:

=Consolidar el potencial de
imagen la tecnologia de la
empresa en sinergia con
autores referente.
(Arquitectos, Artistas,
Disefiadores graficos, de Moda

Diversificacion

/Escenarios de diversificacion la )
aplicacion de la tecnologia de la
empresa Ej. (Sector medico,
Farmacéutico, Mantenimiento
Agricola, Domético...)

*|Inyeccién, Dispensado

=Gestion de inyeccion y/o
dispensado

*|nyeccion de otro tipo de

etc).

revestimientos (no-color)

- N NS /
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 6.

Empresa 6

Empresa fabricante de
maquinas de impresion
digital con tecnologia
inkjet sobre soportes
ceramicos

p Activo actual que poseen

= Conocimiento en inyeccidn de tintas especiales inkjet (liquidos con carga de
sélidos), cabezales especiales, etc.

= Desarrollo de aplicaciones electronicas/software para el control y gestidn de los
cabezales de impresion

= Fabricantes de maquinas — automatismos (controlados por ordenador) que
inyectan diferentes liquidos (tintas, productos quimicos, etc)

p Potencial (referente)

= MJ4quina - material de alta precisién

= MaJaquina de laboratorio, en el ambito de la
medicina

GRIFOLS Miitutoyo

~ Necesidades e intereses

= Dinamizar el sector ceramico (tradicionalista), buscando la complementariedad
con otros actores tecnoldgicos o econdmicos

= |Introducir y/o adaptar sus productos a nuevos sectores
= Construir una gama de servicios alrededor de sus productos

= Plan de desarrollo y estructuracién de la gama de maquinas (hardware y
software) para los nuevos sectores

G

~ Conceptos clave

* maquina, impresidn, digital, tinta, liquido,
automatizacion, control, informacién, ceramica,
customizacion, inyectar, hardware, software,
mantenimiento, reduccién tiempo, reduccién coste,
producto, consumible.
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Aplicacion practica

Fases Definir. Empresa 7

( Empresa 7 1

Proveedor de distribucién de
gran consumo, dan soporte
como laboratorio con la
fabricacion de productos de
“parafarmacia” (cosmética,
preservativos, pasta
dentifrica, ...) y
complementos dietéticos
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 7.

.Cgmg gestionary . ® Capacidad de disefio [|® Redefinir el universo de
disefar el portafolio de por categorias productos y categorias

categorias de P
producto? Category ©® Marca gris/neutral para el distribuidor

Management con valores neutrales || @ Estrategia de desarrollo
.Entrar a] ca/na:’ oh2 @® Encontrar el de escenarios de
armaciay/o Farath: diversificacion sectorial
@Internacionalizacién
para crecer

®Como crecer sin
contravenir a al fuera del retail (gran

Empresa 7 distribuidor? consumo)

equilibrio propio
entre el distribuidor || ® Estructurar y definir el
y otros sectores modelo de negocio

@®El Futuro de los Economia
Interproveedores de y mercado

distribuidor?

@ Reforzar la politica de
RSC

® El retail como
prescriptor de OTCs?

@ Valores del la @ Emocionar con valores
empresa arraigados de la empresas a:
a la fabricacién por —Clientes
encargo —Personal del
distribuidor
—Proveedores
—Todo el quipo de la
empresa
@ Aumentar la relacién
formacion a
dependientes el
distribuidor
@ Plan de aumento de
conocimiento/informa
cién del usuario final
en la empresa

Proveedor de distribucién de ®Evolucion de la

gran consumo, dan soporte
como laboratorio con la
fabricacion de productos de
“parafarmacia” (cosmética,
preservativos, pasta
dentifrica, ...) y
complementos dietéticos

Farmacia a

mercadotecnia de T logi Sociedad
islas/lineales ecnologia ocieda
y ciencia y cultura

Tendencias Inquietudes Tendencias Inquietudes

@ Incorporar solo prestaciones de valor
real afiadido

@ Explorary explotar conocimiento
tecnoldgico para nuevos sectores

® Explotar Know How acumulado en otros sectores
® Productos de puericultura. Tecnologias de plastico: Tetinas...

@ Incorporar nuevas tecnologias en
tiempos razonables

@ Compatibilidad de tecnologiasy
valores a los nuevos productos

@ T2M tecnoldgico

Tendencias Inquietudes
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 7.

( Empresa 7 1

Proveedor de distribucién de
gran consumo, dan soporte
como laboratorio con la
fabricacion de productos de
“parafarmacia” (cosmética,
preservativos, pasta
dentifrica, ...) y
complementos dietéticos

Categorias y Productos
Novedosos para marca
distribuidor

Diversificacion

Diversificacion sectorial

-

=

Escenarios que transforman y
ponen en valor la relacién
Empresa & Distribuidor:

= Creacioén de categorias y
productos unicos, creando
valor para Distribuidor y
Empresa

~

-

Escenarios de exploracion de

Sectores con potencial en los que
el distribuidor no tiene ningun
interés ni repercusion estratégica

nuevos territorios No-Distribuidor

~

Laboratorio como
Activo

-

Escenarios que tangibilizan la
imagen de la empresa. Como
referente en la investigacion y
conocimiento de lo natural,
Wellness/Wellbeing.
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 7.

Empresa 7

Proveedor de distribucion de
gran consumo, dan soporte
como laboratorio con la
fabricacion de productos de
“parafarmacia” (cosmética,
preservativos, pasta
dentifrica, ...) y
complementos dietéticos

p Activo actual que poseen

-

= Certificacion (acreditacion y referente) de laboratorio, lo que les da fiabilidad,

calidad y capacidad de produccién en el ambito médico

= Capacidady voluntad de crecer, recursos y actitud

= Pro-activos en la organizacion y presentacion de los productos dentro del lineal

del supermercado

= Logistica interna de procesos de producto

= Marca propia (Eg. Valens enfoque al consumidor, B2C)

/

Necesidades e intereses

= Explorar ambitos fuera del sector distribucién de gran consumo.

= Diversificar a otros sectores y/o mercados geograficos para reducir la

dependencia

= Detectar nuevos sectores de actividad para producir y comercializar sin competir

con la distribucién B2C o B2B de gran consumo

Potencial (referente)

e

~ Conceptos clave

* distribucién gran consumo, supermercado, lineal,
producto, dietética, cosmética, higiene, belleza,
medicina, plantas, laboratorio, marca, flexibilidad,
farmacia, salud, lineal, alimentacién, embalaje,
distribucidn, trazabilidad, natural.
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 8

( Empresa 8 1

Fabricante de
equipamiento de
productos de higiene y
limpieza del sector
HORECA

De la comercializacion de complementosde limpiezaa
la comercializacion y fabricacion y especializada
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 8.

Empresa 8

Fabricante de
equipamiento de
productos de higiene y
limpieza del sector
HORECA

BT T T

= Modelo econdmico basado mas
alla de la mejora continua del
producto existente. Innovar en
Productos, Plataformas y
Consumibles, para nuevas
necesidades:
— Nuevos sectores
— Nuevos contextos
— Nuevos mercados y aumentar la

cuota del mercado actual

= Creacion de servicios, gestion

higiene en Horeca

= Complementos sanitarios por ej.

plataforma publicitaria,
producto esponsorizado

= Explorar tecnologias “No-Touch”
(en complementos y
dispensadores de bano) y
optimizarlas para hacerlas
viabilizarlas al mercado

= Encontrar

= Profesionalizar desde las
tecnologias/Decoracion el sector
Contract

= Apalancarse en el auge del
consumo inteligente y respecto
al medio ambiente desde los
complementos de bafio con alta
rentabilidad

= Dyson y sus tecnologias son un
buen referente para benchmark
tecnoldgico y de modelo de
negocio

= Explorar las experiencias de uso de
higiene tanto en el ambito personal
como profesional /
establecimientos
— Gimnasios, SPA
— Masajes
= Explorar y analizar nuevos entornos
analogos y sus necesidades
— Guarderias, puericultura
Viajes
— Coche
Mascotas y veterinaria
— Cocina industrial y doméstica

= Explorar momentos de decoracion
y confort fuera del baio
— Decoracién
— Usuario peatdn (“on the go”)
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Aplicacion practica

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 8.

( Empresa 8 1

Fabricante de
equipamiento de
productos de higiene y
limpieza del sector
HORECA

Plataforma

(.

~

Desarrolla una plataforma de
estandarizacién y des-
estandarizacién de
componentes en funcién de
los mercados en la que se
puede incorporar modulos
con nuevas prestaciones

Escenarios de nuevas
soluciones para contextos con
necesidades de optimizacion
de costes a largo plazo

Comunicacion Venta

@

Escenario de definicion de la
forma de prescripciéony
exhibicién de los:

— Productos

— Consumibles

— Servicios

— Ambientes
= Espacios de prescripcion a

arquitectos, disefladores, etc
= Colaboracién y sinergia con
sectores Contract, Horeca...

-

~

Accesorios de Confort

Servicio a medida B2B

(.

~

Escenario de desarrollo de
soluciones B2B a medida, a
través de desarrollo de
aplicaciones que permiten
sistemas personalizados de
higiene en Horeca, Contract,
Puericultura... :

— Portafolio de atributos y
configuraciones exclusivas

— Desarrollo de la plataforma virtual
de configuraciones
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Aplicacion practica
Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 8.

Empresa 8

Fabricante de
equipamiento de
productos de higiene y
limpieza del sector
HORECA

p Activo actual que poseen

» Fuerza de distribucién y comercializacion de este tipo de productos
= Su mercado principal es Horeca en el entorno bafio

= El producto de uso ‘abierto’ les permite la venta directa a productores de
consumibles (papel, jabdn, etc.)

= Dar valor estético a equipamiento genérico de bafio
= Combinacién de materiales metal y plastico en sus productos

-

~ Necesidades e intereses

Potencial (referente)

Aoade dv por s

Encontrar nuevos
mercados afines
(animales, bebés,
ancianos)

dyson

Sofisticar la tecnologia
del NO-TOUCH
(partner tecnolégico)

= Conocer a los actuales clientes y el valor de la marca (usuarios finales y
compradores) (Eg. restaurantes, discotecas, etc.)

= Abrir sus productos a otros sectores complementarios para rentabilizar su
ubicacién. Por ejemplo, incluir publicidad, etc.

= Crear portafolio de productos integral, para dar solucion competitiva por
sectores

= Estrategia de producto para innovar en su sector
= Estrategia para otros sectores donde podrian lanzar producto

Conceptos clave

* soporte, maquina, higiene, limpieza, horeca,
bafio, consumibles, fabricacién, hardware,
venta, liquido, producto.
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 9

( Empresa 9 1

Empresa especializada en
la gestion integral del
agua, con una amplia

experiencia en la
investigacion, desarrollo

medioambiental/
sostenible
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 9.

BT GRS T

= Acreditacion del laboratorio = Desarrollos de biocidas, nuevas = Concienciacion de reuso,
Empr - : o o
presa 9 = Eliminar la dependencia de aplicaciones adaptadas a las reciclaje...
software de gestion necesidades humanas = A pequeiia escala (uso
Empresa especializada en = Reduccidn de actores en la = Vigilancia tecnolodgica, domeéstico) soluciones de
la gestion integral del cadena de valor estructuras para actualizacion depuracion (usuarios)
3L EEI L) Bl de soluciones tecnoldgicas = Precaucién de enfermedades

experiencia en la = Exportacén en paises
como la legionela en sectores o

investigacion, desarrollo emergentes, apertura . S .
medioambiental/ internacional ambientes publicos (hospitales)
sostenible = Tendencia a la contratacion

global, soluciones globales y
facturacién por
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 9.

Gestion ambiental 360°

R

Desarrollo de o Diversificacion
roductos FolseEion ‘ territorial
Empresa 9 1 P
Empresa especializada en o o i
la gestion integral del /- Comercializacion de A f- Llegar a un publico mas N f- Abarcar otros sectores con el A
agua, con una amplia productos domésticos para amplio, trasladando lo técnico objetivo de diversificar los
experiencia en la la gestion del agua en el a un lenguaje mas cercano servicios y estrategias
investigacion, desarrollo agua, ya sea el tratamiento = Analizar estrategias de

= Intervencidn en macro
eventos tipo festivales
musicales como responsables
de la gestion y tratamiento
del agua y publicitarlo con
tono de consumo de agua
doméstica

medioambiental/

como gestion y ahorro oz
sostenible 8 y comunicacion como vallas de

obras con publicidad servyeco
por ejemplo, etc.
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 9.

- Activo actual que poseen e Potencial (referente) N

= Conocimiento en el tratamiento quimico de la aguas, asi como la gestidn * Fabricantes y distribuidores de productos

sostenible del agua quimicos de referencia

= Valor de la sostenibilidad dentro de las empresas, y en la correcta gestion de los

Empresa 9 residuos liquidos (eficiencia de procesos involucrados) = Consultoria de uso sostenible de agua
= Control de legionelosis y consultoria para su prevencién
= Productores de productos quimicos y componentes Sistemas @ VEOLIA
Empresa.?sp'eaallzada en = |+D: Expertise Quimico — Bioquimico y sus procesos dom,e,St'cos de WATER
la gestidn integral del . . . . gestion para la
. = Gestion de la sostenibilidad (residuos) en las plantas de tratamiento sostenibilidad Sotationn B Teshaskage
agua, con una amplia
' ex.perlfe'naa en la 9 ) Y )
investigacion, desarrollo . .
medioambiental/ @ ~ Necesidades e intereses ~ ~ Conceptos clave

sostenible . . I
= |ncursionar en proyectos relacionados con alto componente en sostenibilidad

aplicada
* agua, sostenibilidad, servicio, S.A.T, tratamiento,
producto, quimico, residuos, liquido, consultoria,
prevencion, gestidn, laboratorio, B2B, eficiencia,
* Incursionar en el dmbito publico (organismos publicos y andlogos) autosuficiencia, ley, ahorro, mantenimiento,

= Comunicar los beneficios/rentabilidad de sus servicios/productos
= Plan de diversificacion de sus servicios/productos

= Aumentar cobertura de servicios reduccidon impacto ambiental, servicio, consumible.
= Aumentar delegaciones en el territorio espaiiol e internacionalizacion

105




Aplicacion practica m

Fases Definir. Empresa 10

( Empresa 10 1

Empresa especializada en
magquinaria/ tecnologia
para el amasado, bombeo
y proyeccion de material
de construccién. De
ambito nacional e
internacional
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): retos Empresa 10.

BT TS T

= Coyuntura socio-econdmica de = Aprovechar el conocimiento = Concienciacion de la
crisis de la construccion tiende a tecnoldgico en maquinaria, para sostenibilidad como requisito
eliminar a actores no desarrollo de bienes para cada vez mas necesario
Empresa 10 diversificados por sectores y/o personal poco cualificado — Imagen en obra publica e
mercados exteriores = Ampliar el umbral de uso (otros infraestructuras (1ISO 14000)
- = Mercados con necesidades tipos de materiales y = Desarrollo activo de soluciones
Empresa especializada en .. .
maquinaria/ tecnologia gmergentes en la crisis aplicaciones a proyectar) para la conversion
para el amasado, bombeo (infraestructuras estatales =Especializar el contexto de uso social/econdmica del gremio
y proyeccién de material tratamientos/proyeccion) en aplicaciones nicho: constructor
de construccion. De =Rentabilizar el servicio post- (restauracion, proteccion — Reciclar profesionales y
ambito nacional e venta arquitectonica) conocimiento
WiEEE e =Soluciones “low-cost” en paises =Sectores con necesidades de
en vias de desarrollo proyeccidn o nuevas
caracteristicas de:
— Capas de proteccion
— Abrasion
— Capas de acabados
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Aplicacion practica m

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): escenarios de futuro Empresa 10.

Tecnologia al servicio de profesionales

Usos especificos

Red de servicios Otros mercados A : :
( Empresa 10 1 tipo nicho
e o semraioccksamdlnge W SolEEiEs e y " Serlina h
para el amasado, bombeo red de servicios mayor escala = Maquinas de bricolaje
y pgz‘gf;frr:jfg é':‘:"fje:a' = Reparacion y servicio de = Mantenimiento arena acabado doméstico
dmbito nacional e mantenimiento (Ej: Red playas, estaciones de — PAE (Pequeiio Aparato
internacional reparacion coches - Midas) invierno... Electrodomeéstico)
= Centros de formacion en = Mantenimiento y/o — Consumibles
reparacion y asistencia servicio agricola... = Agricultura ecolégica
en maquinaria (reciclar = Proyeccién de — Tratamientos
RRHH) superficies vivas especiales
= Maquinaria para entornos

\ O\ /o en condiciones severas .
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Aplicacion practica  DEFINIR

Fases Definir. Knowledge Stock (KS): Resultados Empresa 10.

Activo actual que poseen p Potencial (referente)

= Progresiony sofisticacion de tecnologias y equipamiento para la construccion
(Procesamiento de material para proyectar)

= Tienen delegaciones propias y canales de distribucidon consolidados Rm
Empresa 10 .

Potencian a sus proveedores de componentes estratégicos (motores, chasis...)
para aumentar el valor percibido y calidad de sus productos

= Disefio de maquinasy uso para personal poco cualificado y en condiciones

Empresa especializada en severas
. . p Colaboraciones con Imagen reforzada en
maquinaria/ tecnologia * Formacion en el uso de sus maquinas y servicio de atencion a los clientes de otros sectores/marcas otros contextos
para el amasado, bombeo referencia y calidad andlogos
royeccion de material
Y proy \_ J N\ J

de construccion. De . .
dmbito nacional e ~ Necesidades e intereses N _ Conceptos clave .

internacional

= Transformar el prejuicio “Made in Spain” en valor/expertos del sector

construccion. Sofisticacion tecnoldgica en el mercado (Eg: AUSA, COMANSA...)
* maquina, construccién, amasar, bombear,

proyectar, material, usuario, simple, facil, calidad,

] o . . S.A.T., ahorro, hardware, mantenimiento, liquido,
= |nvestigar con distintas fuentes de energia, en la busqueda de mayor reduccion tiempo, reduccién impacto ambiental
7 ’

competitividad del producto producto.

= Reconvertir su conocimiento/negocio para crear un nuevo espacio propio de
competitividad

= Diversificar y evitar la dependencia del sector constructor
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Aplicacion practica m

Fases Definir: Segunda sesion del Knowledge Stock (KS). Consensuar un escenario compartido.

2/3 escenarios

mE P ’ Presentacion de los escenarios a los CEO de las
a empresas
£
Consensuar 1

¥ @escenario
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Aplicacion practica m

Fases Definir: Agenda de sequnda sesion del Knowledge Stock (KS). Consensuar un escenario compartido.

9:00 Memoria de los objetivos consensuados

9:10 Presentacion del reporte del Knowledge Stock
- Conclusiones de la posicidon actual de empresa
- Conclusiones de la posicion del sector

10:50 Café

11:00 Presentacion de los pre-escenarios de oportunidad

12:00 Realimentacidon de los pre-escenarios y proximos pasos

13:00 Final de toda la jornada
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—
Fases Definir: Consensuar un escenario compartido. Visualizacion de los conceptos claves de la agrupacion

nvase
coste h+:| reca dg"ca.;ffé’ .;E:Ln

Cahdadﬂemsmn té%'}:ﬁﬁra.;ﬁ%”?g&%”a"atural packaging lantha dlSEﬂD bombear
reconocimiento farmacia Embalaje Snpﬂrte t|emp[} usuario : lmpEICtU Eﬁéﬁg}g:a

stock funcional
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Emﬁ'ﬁ“setruccmnﬂﬂbee horro maqumaeflClgrﬁ'ﬁéla
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cnnsumnhleacnnfn r‘t hl IEI’IE amblentﬂl nnta_ da contract medicina

tratamiento
Sulﬂﬁrﬁ‘:'e cosmeética hDEI
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Aplicacion practica m
Fases Definir. Escenario 1: Ponderacion de conceptos clave
coste horeca g elEL

calldaddemmn belleza rE‘rgEEEIDtunanatural packaging lﬂmUthEl dISBnD . -
reconocimientg €01aboracion farmacia embalaJeSDpDr e t|empn usuar'ml paCtO e:{:el-[:h}é“ a

urbatica stoc unciona
:Eram“adIStnbUCIon5Implelmpl“l6nmtDHUIElPr conlsumlble guimico

ntelioam==e mantenimientodomatica~=S. Avfiaporat
AL aboratorio
'”t‘?w‘ﬂt‘?rrgmgﬁw automatlzacmnmtegracmn

-
n e a a":.lﬂlr'”mfl plataformafyncionalidad ¥ g

alimentacién B2B ® » haiio
E'“l"—'"““ha;':['ﬁ_l”ﬁ promocion textil Bintercomunicacian ®
O-:ureduc cion

envase rT|.:'|1.P rial

servicio ™

revencion
retallcontr.Ol, proteger, almacén ® CONSUMO @ -

'";;::-z‘;iﬂzl qu1d 0 red sequridadcustomizacion
lometria na 8 informacitp @
ETEIHE':PUCCIU n zuhee h “l:![.‘t{."[lc"l efc CIa

solucion f‘ESId uos flElellldad FaBFenh tﬂta g ECE]”LE}IH téc rurnm a I"\C a

00"3“"'|b|°s{30n|:0r‘thl |E”E’am sonido medicina
Niphice rstaniento hogal
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Aplicacidn practica
Fases Definir. Escenario 1: Contexto

nutricional financiado por la UE

flabel

Las cacdenas de distrioucion cambiardan sus
envases para reducir costes y avaratar los
jprecios de venta al puslico

levante-emv.com

€l Mercantil valendlano
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Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 1: Contexto

£l ndrero de alertas alimentarias crecio casi
un 50% el ano pasaco

La'tosz de Galicin

Los alimentos artesanos y caseros gallegos
dispondran de una etiqueta de calidad para
garantizar su trazaoilicac

L ¢los de Gsalicia

115



Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 1: Contexto

cos se JI‘JJIJJ'/,H'J

nara la venta directa
Surgen iniciativas corerciales de productores para
avitar los interrmediarios y mejorar los precios

)
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C
=
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(@)
C
(@)
L:

y

111

consurmidor cice adios al interrediario
Agricultores y clientes empiezan 2 prescindir del
cornercio tracicional - Una nueva generacion de
usuarios busca ras calidad en las "webs' de las huertas -
Internet es el gran autoservicio global

116



%)
o
S
3
S
(&)
Q
L
R
(]
S
.~
S
-
A
S
Qo
s
S
Iy
Q
()
Q
S
W




Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 2: ponderacion de conceptos clave

Ponderacion m

rbano Coste horeca  gBiterial
. urbano
Ca“dadrlems.mn belleza rnrmulmna ﬂatural packaging lnmntlca dISBnD

lento Colaboracion tar‘mama embalaJeSDpDrte t|empn usuanl“hrlpacto El{:':-’!"[:[f_{}i;“ a

urbé:::cr'aamlll d dlStrl b u CIU n 5Iml:llEln.le r'E' SID I"'I mt%HUIarruncEmdlﬁsumlble qumucg

sostenibilidad
supermercado R plantas
> domaticar=G A Tlahoratorlﬂ

Il'ltEllgE ﬂtem ital utcﬁal‘u ienci u omauzmﬁmclédplnteg r‘aCID n

nea al oritmo [@_Plataformafyncionalidad 9 alimentacién B2B ® » hajio

trazabi Iid““"” di reé prevencion

proy acil Venta E'“le"“r“*a':'“” promocian e intercomunicacio
servicio I saludM
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superﬁcle cosmetica h D g a rl
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Aplicacidn practica
Fases Definir. Escenario 2: contexto

Carnpana para restaurar 74 monurmentos
rormanico

Para asegurar la conservacion de este importante

oatrirnonio se invertiran 18.275.000 euros hasta 2013

2n la restauracion de 74 monurnentos y elementos del

EL PAIS rornanico cataldn

9 Enero de 2009

L’

La Funclacion del Patrirnonio Historico de

]
Castilla y Ledn (FPH) invirtid cerca de
millones en 71 acciones de restauracion,

4

nuesta en valor y difusion de bienes
culturales
europa
press

25 Diciembre de 2008
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Aplicacidn practica —

Fases Definir. Escenario 2: contexto

ol °

Espana lidero la industria fotovoltaica raundial 2n
2008

CincoDiascom

12 Enero de 2009

£l sector fotovoltaico en Espafia e

Stz
anocacdo a la concentracion
Las palabras concentracion, rmusculo financieroy
eficiencia son ahora mas importantes que nunca
Triunfaran los mas fuertes y los que mejor lo sepan
nacer
Expansion com

24 Octubre de 2008

120



Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 2: contexto

dificios, renabilitaclo
an el 2005

La inversion privada ascendio a 73,81 millones

m
I
[ S
<
I
[ S
X
(&
(=2
(v
(L‘
=S
(
L’

n

£l precio de una renabilitacion de fachada se
sitda entre los 120,000 y los 240.000 2uros

elPeriodico

8 Abril de 2006
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Fases Definir. Oportunidad 2: Paragiias
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Ponderacion m

Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 3: ponderacion de conceptos clave

envase material

. coste horeca d
calidad belleza ryr'nlﬁaultmuanatural pcaf:i;;%%n lﬂmUthEl dISBnD bombear

decizion
reconocimlento CC/aboracian tar‘mama t t|em (0 usuario eléctrica
Stica . embalajeSOpPOrie impacto
urb I stock funcional pa energia
Euu[;zlrt;alﬂ';;a dlStrl b Ll CIO n B TmlEl“‘pl BS|6I‘I mthIJIElP consumlble quimico

5upermer‘+:ad|:| dDthlCH'U'E' plantas

A=Tlaboratorio

mtehgentedlﬁ Vargauto omatizac |Q!||ntegr‘aCan

nea alqw plataf Drmam”c'“"ﬂl'dad alimentacidn B2B ® » haiio
|:,| o IImpIeza
Ianl Ven El E'“le"“r'Ld'-'“'g promocian ts intercomunicacio
proy patente
servicio I Sall.ld

==ICONELIro
proteger almacén consumo @

”F.,m-,“m E||EllT'||:II"lC emluglad mmemenua d d t 6
fqﬁ S qurida customizacion
.lnfnrm cin @
méquinagficiencia
dietética

ﬂElellldad |=am'lnta tﬂmges ion  “"marca

contract
medicina

biometri;

aml:nente l ccl 6“ g

*-.uluc ion I"ESI uos

consumiblesCONforthigiene @ it
giTe Ao gar'™®

123



Aplicacidn practica
Fases Definir. Escenario 3: contexto

l.

La renovacion de zonas verdes y deportiva
acaparan las peticiones de los fondos cle
inversion del Go 'r‘ﬂmo

Ayuntarniento de Alicante ha seleccionacdo 65 proyectos por
valor cde 57 millones de euros

(LL’

LAS PROVINCIAS

10 Enero de 2009

°

Inversion de 137 millones para mejorar las
zonas vercdes

£l Ayuntariento de Barcelona invertira 137 millones de
2uros hasta 2011 para ampliar y renovar las zonas
verdes de la ciudad

Expansion com
28 Octubre de 2008
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Aplicacién practica  DEFINR

Fases Definir. Escenario 3: contexto

Paisajismo: cuando el jardin se convierke

Las fachadas rmas céniricas generan

2n una oora ce arte dinero corno soporie publicitario

£n los dltirnos afos esta técnica ha pasado a ...108 anunciantes pueden llegar a pagar enire 6.000 y
considerarse cormo una nueva corriente profesional ] 12.000 suros al mes ('3‘ 1 Bilbzo)
integradora de otras disciplinas, como la arquitectura -~-S0l0 hacer la lona puede costar entre 20.000 y

2-..)00 euros

9 Octubre de 2008 23 Noviembre de 2008

ELzMUNDO
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Ponderacion m

Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 4: Ponderacion de conceptos clave

bano S5t horeca dmat:-*:riql__
i urbano ecoracion 3 =4t . ~
Cal'dﬂddeﬂsmn hellleEa g‘.pnsultﬂn’anatural packaging lﬂ?]ﬂttlca dISBnD bombear
reconacimiento 01a00ration  farmacia iaSODOorte tiempaQo usuarios eléctrica
embalaje p stock p funciunallmp?c‘to energia

rbética - N - : : L

:nstﬁﬁﬁﬁ?iﬁﬁ dlStrl b ucion Slmplelmp resion mﬂdlgiﬁg consumible quimico
inteligent ay. domatica~=§ A[laboratorio
N E lgten edigitalf 912 autosuficiencia autom ﬂCCEEEién.. t‘ . -

, inyectar aﬁza

llneal S 0 twa r‘ealguritmu plataformafyncionalidad grlaezllin!emaciggr;gglfohgg

trazabilidgghardware prevencion

Facil venta E'“l“-'"i'ﬁc?lf'?_"gP promocion teytil R intercomunicaci

“siroD 0 A UCT0-reduccién
fquidessiscguridadcustomizacion

biometri

e S AhOrro méquinagficiéncia

. thili dietética
solucion FESIdUDS flEthlhdad Fa ri n Estif}n Py
consumiblesCc O Nfort h[g|”é'ﬁegmmlism tinta 9 marcda

contract
smrﬁc'e cosmetica

h sonido medicina

ogar
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Aplicacion practica
Fases Definir. Escenario 4: contexto

Una comuniclad de Carpoarnor WiFi en las comunicdades de vecinos... y
olantea anora contratar la vigilancia en Fuenteovejuna
orivacla
13 Mayo de 2008

3 Julio de 2008

YPlaverdad.es EL==MUNDO
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Fases Definir. Escenario 4: contexto

La guerra silenciosa

r el agua

=
C

Tornar agua, banarse o lavar la ropa se ha

converticdo en un verdacdero lujo. Cuando
sale un poco de liguido de las llaves, se
llega incluso a los golpes para hacerse de
algunos litros.

7 Julio de 2008

VANGU.




Fases Definir. Oportunidad 4: Paragiias
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Aplicacion practica ——

Fases Definir. Resumen de escenarios de oportunidad

Upurigsidud 2

T

_g—-;*.

i’% ARG B
o~ —
*
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Contenido

: Antecedentes
: Enfoque estratégico

Plan de trabajo

R W NR

Caso practico

* Aplicacion de la metodologia
* Fase Definir

* Fase Transferir

Tips del proceso

6. Documentacion complementaria

% GENERALITAT | IoIs  IWACE o L —CEE!
\ VALENCIANA Veu WG Iniciativa promovida y financiada por la Generalitat Valenciana, a través del Instituto Valenuanz1 de - ELC‘H\E

Competitividad Empresarial (IVACE), dentro de su politica de apoyo al emprendimiento innovador
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Fase transferir

Fundamentos

TRANSFERIR

P ie) KA
[ empresas participantes ]

Andlisis de la Andlisis de las
esencia y valor tendencias

ctores
Definicion del necesidades
territorio de

oportunidad ntexto
uso

solucion
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Plan de trabajo

Fundamentos

1 ESCENARIO

TRANSFERIR

= Puesta en comun del territorio |
de oportunidad |

= Analisis retrospectivo y actual
de las empresas para asentar

las b del i6
a5 bases de fa prospeccion = Workshop de los fundamentos

de la innovacién aplicada (4
perspectivas de la innovacion)

= |dentificacion de los actores
relevantes en la cadena de
valor de las empresas
participes

[
jel

= Workshop de conocimiento
aplicativo sobre el territorio de
oportunidad

- 4
= Exploracién de las tendencias
en el ambito econdmico, social

|
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
:
|
y tecnolégico, identificadas por !
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
1
|

e,

las propias empresas

= |dentificacion de las
inquietudes y retos de cada
una de ellas

ALINEACION DE EQUIPOS PARA
EL DESARROLLO DE LA NUEVA
OPORTUNIDAD

SELECCION DEL ESCENARIO A
DESARROLLAR DE FORMA
COLABORATIVA

MARCO Y TERRITORIO DE
OPORTUNIDAD
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Plan de trabajo

Fundamentos
TRANSFERIR TRANSFERIR

= Asegurar el entendimiento de
todos los integrantes de la
agrupacion Alinear los esfuerzos de todos los
= Transmitir la filosofia y equipos

metodologia de trabajo que

permite llenar de contenido el
marco

Dinamizar los equipos integrantes

Mostrar herramientas con un enfoque
practico

Transmitir una forma de pensar en clave de innovacion
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Fase Transferir: enfoque de las jornadas

= De lamano de los mentores de BIK SCALE los asistentes experimentaran
la metodologia, herramientas y el paso a paso de la innovacion aplicada a
traves de dindmicas de grupo, sesiones de trabajo personal y exposicion de
casos reales.

= La ponencia del caso de empresa permitira a los asistentes reflexionar acerca
de las buenas practicas de su organizacion y pensar en las aplicaciones de
éstas en su dia a dia y entorno profesional

= Al finalizar el programa, el asistente habra experimentado en:
— La descomposicion y abstraccion de un reto propuesto
— La observacion de las causas y entorno de sus problemas asociados
— La identificacion de los elementos que modifican las condiciones del entorno

— La generacion de nuevas soluciones que dan respuesta al reto



Fase Transferir: enfoque de las jornadas

El enfoque de este programa persigue la utilidad y asimilacidn practica de los
fundamentos teodricos. Este caracter principalmente practico y didactico se
materializa a lo largo de las jornadas a través de:

— Una dinamica de equipo, que de forma amena conduce y dinamiza en el paso a paso las
herramientas

— El contenido tedrico y fundamentos de la innovacidn aplicada,
— Puestas en comun de casos reales y de empresa bajo un lenguaje comun

— La realizacion de un trabajo en equipo (individual y grupal), sobre un reto consensuado, en el
qgue se desarrollara una aplicacion concreta de los conceptos adquiridos en la tematica
planteada por la agrupacion de empresas.



icacio acti ANSFERI
Aplicacion practica

Fase Transferir: enfoque de las jornadas

Una forma amenay ludica de aprender un nuevo modelo de
pensamiento y trabajo que permite a perfiles profesionales de ambito
directivo detectar e interpretar nuevas oportunidades de forma eficiente

y competitiva

L Fundamentos Aplicaciény Experiencia de
Dinamica de . . s : — . < .
+ teodricos y analisis de trabajo de una innovacion
grupo . . ‘e f—
casos de éxito tematica

aplicada
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Aplicacion practica

Fase Transferir: Resumen de las actividades

1. Preparar las sesiones 2. Jornadas 3. Reporte

eldentificar conocimiento basico . eDos jornadas de trabajo con el . ®Analisis y estructuracion de la
de empresa, la moda y sus ' equipo de cada una de las empresas ' informacion obtenida de la tematica
competidores para el desarrollo del escenario empresa

ePreparacion del material de . seleccionado en forma colaborativa. . eDesarrollo del resumen de resultados
trabajo grupal ePonencias y exposiciones empresa

eEnfasis en tematicas especificas | eTrabajo en grupo . #Sesién de medio dia de trabajo para
definidas por empresa y sus presentar los resultados

casos de éxito

eConfeccion de los equipos de
trabajo
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Aplicacion practica

Fase Transferir: Calendario

Preparacion de la sesion y ‘_

material (1 semana)

Jornadas ‘metodologia :
innovacién aplicada’ (‘
(2 dias) .

30 dias para la presentacion
‘ de resultados 'y

Conclusiones

y reporte de las jornadas (1dia) realimentacion de
oportunidades detectadas
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Aplicacion practica
Fase Transferir: Agenda

4 N

9:30

Abstraccioén
11:00

Evolucion
15:00

APLICACION (Continuacién)

40’

9:50
PLENARIA DE EVOLUCION

Puesta en comin tema empresa
60’

TEMA PRACTICO empresa

PLENARIA DE TENDENCIAS
Puesta en comin de tema
empresa

18:00

CIERRE DE LA JORNADA

* Eleccion del tema de laisla

* Realimentacion de la jornada
* Fin del programa

30

18:30

(.5 ; ; ) « FUNDAMENTOS (Teoria) 15 RV
* Presentacion de las jornadas « CASO EJEMPLO 15 EIATIEE! @ Gl oS
\ — (Responsable empresa) 15’ Emprende una actividad
U * Presentacion del programa 11:30
\ (Mentonres BIK SCALE) 15’ ) APLICACION (Por grupos) 15:30
- 10:00 . A TEMA PRACTICO empresa @ - FUNDAMENTOS (Teoria) A
(D) OVERVIEW DE LA METODOLOGIA * CASO EJEMPLO
INNOVACION APLICADA SCALE .
E 4 Perspectivas 20’ 10:50 14:00 17:00
. — > £ PLENARIA DE ABSTRACCION APLICACION (P
o« Puesta en comun del tema TEA PRACTIE:CC)” i)
empresa empresa
(al 18:00
Dinamica de grupo 13:20 CIERRE DEL PRIMER DIA 10°
Subete a este reto « Realimentacion de la jornada
Haz balance CASO propio de empresa « Fin de la jornada
. Ponencia del Responsable 30’ ‘
( A - . 17:00 \
Tendencias Sintesis CASO EJEMPLO
\CG 9:30 11:00 15:00 Caso integral 4 perspectivas 20’
U Resumen de |a jornada Dinamica de grupos 17:20
Realimentacion de lo aprendido 10’
O 11:30
« FUNDAMENTOS (Teoria) 15’
© o + CASO EJEMPLO 15 A
Dinamica de grupos
(- 12:00
3 Revisién en grupos )
APLICACION (Por grupos) 60’ 14:00 16:50

TRANSFERIR
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Aplicacion practica

Fase Transferir: Método

Seleccionamos un conjunto de herramientas de la metodologia BIK SCALE de
innovacion aplicada basandonos en 4 perspectivas conectadas entre si, que
permite a los equipos trabajar de forma conjunta con un lenguaje comun basico
para detectar, construir y verificar oportunidades de forma eficiente y competitiva

Abstraccion

Sl’ntesi
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Aplicacion practica

Fase Transferir: perspectiva 1 — Abstraccion

éSabes donde
esta tu frontera y como
redefinirla?

Perspectiva 1

Abstraccion

Si buscas resultados distintos, no hagas
siempre lo mismo

A. Einstein

= Los ejercicios de la primera perspectiva, la Abstraccidn, tienen por objeto descomponer los paradigmas
que existen dentro del sector del ejercicio en funcidn del reto propuesto

= Ampliando el foco de analisis y entendiendo mejor sus circunstancias y contexto: qué, quién, porqué,
como, cuando y donde
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Aplicacion practica

Fase Transferir: perspectiva 1 — Abstraccion - Identificar la esencia

@ Abstraccion

= Mediante este ejercicio el grupo se plantea abrir la mente e identificar los factores esenciales del reto y
su contexto

= A través de imagenes, de analisis semantico de las palabras utilizadas y las experiencias propias se
pretende explorar el terreno de estudio con el fin de descomponerlo, redefinirlo y limitarlo en funcién

del nuevo reto y aspiraciones fijadas
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Aplicacion practica
Fase Transferir: perspectiva 2 — Evolucion

éSabes realmente
gué sabes

y recuerdas cdmo
lo aprendiste?

Perspectiva 2

Evolucion

TRANSFERIR

Ul
\\ T

= .
R =1
D -
-
2

=1

Una generacion que ignora su historia, no

tiene pasado, ni futuro

R. Heinlein

= Los ejercicios de la segunda perspectiva, la Evolucidn, tienen por objeto entender la evolucion de la

empresa y el sector en general y su tendencia a futuro

= Entendiendo los origenes y los hitos importantes de su historia se pueden proyectar escenarios de

evolucion y mejora a futuro

145



Plan de trabajo

Fase Transferir: perspectiva 2 — Evolucion. Andlisis retrospectivo de la empresa y el sector

[ s | baado | peseme | oo |

P

[§ (o, SN i’ i =
‘ i &‘) 43D 8 2
i e

Identificacion de los principales hitos en la evolucion
economica del sector en donde se desarrolla el escenario
seleccionado para resaltar patrones e inercias que
revelen las fuerzas que condicionan el sistema.

Nota: Dentro de las temdticas a estudiar en la evolucion deberd estar tanto los
sectores en los que desarrollan su actividad las empresas participantes en la

agrupacion, como el del sector en donde se ha detectado la nueva oportunidad
compartida.
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Aplicacion practica

Fase Transferir: perspectiva 2 — Evolucion. Andlisis retrospectivo de la empresa y el sector

Evolucion de la estacidn y del sector

4

i i e AT by i ikl

= Es una herramienta de analisis retrospectivo, para el grupo directivo en el que se identifican los grandes
hitos o puntos de inflexion de empresa y sus causas. Estos hitos son analizados desde tres puntos de
vista: el econdmico, el tecnolégico y el social

= El analisis se hace a dos niveles: la empresa (como unidad) y el sector (su ecosistema)

= En funcion de los puntos de inflexidon del pasado se proyectan las posibles directrices prospectivas de
empresa y del Sector a futuro

= Se identifica la evolucion de la cadena de valor y sus actores desde sus origenes hasta hoy, en los
diferentes hitos
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o TRANSFERIR
Plan de trabajo -

Fase Transferir: perspectiva 2 — Evolucion. Andlisis actual. Red/Cadena de Valor

-----------------------------------

e

N
B inicios [ Furo | ! \
/4 4 )
I 1 I 1
1 1 : 1
1 1 1 :
: : & 1 1
: ] & : :
1 1 1
! | & ! !
) 1
i i Q0 1 i
1 H 1 1
1 — 1 H
: : - '
1

i I i
1 1 1
1 : :

1
1 1 1
! H Red de valor !
1 ! . . ., L 1
' H Mapeado de los activos y conocimientos de la agrupacion y de las dindmicas !

1 .
\ \ entre actores clave de la propuesta seleccionada H
\ ,I
_____________________________________________________________________
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Aplicacion practica

Fase Transferir: perspectiva 2 — Evolucion. Andlisis actual. Red/Cadena de Valor

|
Redn.nr' Cadena de Valor

R

T
I
——

Retail Madel

P

.
]
|
¥ oop

= Mediante la herramienta Red/Cadena de valor el grupo identifica los actores relevantes que la conforman hoyy
se identifica cual es hoy su propuesta de valor.

= Para cada actor se definen cuales son sus intereses (necesidades), fortalezas y debilidades que configuran este
ecosistema

= E| ejercicio tiene como objetivo identificar los actores, los modelos de negocio dentro de la red de valor las
posibles oportunidades o amenazas en cuanto a nuevos actores entrantes o interacciones emergentes del sector
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Plan de trabajo

Fase Transferir: perspectiva 2 — Evolucion. Andlisis prospectivo. Tendencias, Inquietudes y Retos

]

B ]

Knowledge Stack A Tendencias, Inquietudes y Retos

Interaccion de tendencias ﬂ ,
® E g
i
—— — i
e \
v, "zr:'-_'— H
¥ oop = B
-

= Mediante la herramienta Interaccion de tendencias (TrendCrossing) se analiza de forma grupal cudl es
son las tendencias de la empresa y del sector, cuales son las inquietudes que éstas plantean y cuales son
los retos a futuro

= La tendencias son observadas desde tres angulos, el ambito: tecnolégico, economico y social

= El objetivo de este ejercicio es obtener un mapa de las directrices basicas a las que tiende el sector y la
empresa y las fuerzas que lo modelan hoy y a futuro
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TRANSFERIR

Plan de trabajo
Fase Transferir: perspectiva 3 — Tendencias

é¢Puedes ver qué esta

surgiendo
a tu alrededor?

Perspectiva 3

Tendencias

Nunca te dejes llevar por las modas

Warren Buffet

= Los ejercicios de perspectiva Tendencias, tienen por objeto entender las tendencias macro, que son
externas al sector y de empresa, y que influyen en el comportamiento de todos los actores relacionados

con los productos/servicios que ofrece la empresa
= Ayuda a entender las interacciones mas alla de la organizacion y las relaciones existentes con otros

entornos
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TRANSFERIR

Plan de trabajo
Fase Transferir: perspectiva 3 — Tendencias

_____________ - B B
- S, -~ =~

s B pwado | preene ] R |

Economia
y mercado

Anadlisis de tendencias

Identificacion y categorizacion
de tendencias para proyectar
escenarios de futuro y promover
acciones de correccion o
dinamizacion de las fuerzas
evolutivas.

Tecnologia Sociedad
y ciencia y cultura

N - -

L ————
o e e

152
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Plan de trabajo

Fase Transferir: perspectiva 3 — Tendencias. Analogias y aprendizajes cruzados

= Mediante el analisis de las tendencias (elaboradas previamente), y su explicacion se analizaran las
soluciones y respuestas que otros entornos y organizaciones ofrecen a los actores para adaptarse a estas
circunstancias

= El objetivo de este ejercicio consiste en obtener una nueva perspectiva de los actores y de los elementos
que los influencian, al mismo tiempo que pretende aportar soluciones y mejoras en la oferta de
productos y servicios mas alla de lo que empresa ahora realiza
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Plan de trabajo

Fase Transferir: perspectiva 4 — Sintesis

é¢Puedes explicar en 3
minutos un nuevo
concepto?

Perspectiva 4

V4
S I n t e S i S Es la simplicidad lo que hace que las

personas poco doctas sean mds efectivas
que las doctas cuando se dirigen a audiencias populares

¢Sabes donde Aristoteles
esta tu frontera y como
redefinirla?

¢ Puedes explicar en 3

minutos un nuevo = La perspectiva Sintesis, tiene por objeto resumir bajo un paraguasy
concepto? . .z / /

vision de cual seria el valor de la oferta de los nuevos productos y
servicios de empresa y sus nuevas oportunidades

Perspectiva 4

Sintesis = Plasmar en un enunciado simple y entendible para todos publicos, lo

gué serian los escenarios de soluciones detectadas
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Plan de trabajo

Fase Transferir: perspectiva 4 — Sintesis. Matriz de oportunidades

Pre-Escenarios
Enfoques iniciales

" LIl Pre-Escenarios
Enfoques iniciales

= |La matriz o puzzle de oportunidades es una herramienta en la que se
sintetizan las conclusiones de los mdédulos anteriores:

— Abstraccion
— Evolucion
— Tendencias
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TRANSFERIR

Ejemplo del Caso Practico
Poner en comun el conocimiento de la agrupacion

£

Desarrollo caso practico de la oportunidad “trazabilidad a grane

(7

"4

I”



Aplicacion Caso practico

Resumen del proceso seguido con la agrupacion de empresas

ACTORES NECESIDADES

Knowledge Stock

to n

CONTEXTOS SOLUCION

DE USO

< ‘r £ o e

| o

P sy
Traza |I|da:d,a;-9ra|{1 P
\\.“ ks ¢

j #: ‘,ﬂr,}
4 "; R

SELECCION DE UN
ESCENARIO PARA

DESARROLLAR DE FORMA -
COLABORATIVA Desarrollo oportunidad

10 empresas TRAZABILIDAD
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Aplicacion practica

Fases Definir. Oportunidad 1: Sintesis

Reduccion residuos por packaging
Asegurar la trazabilidad (origen) de los
alimentos a granel

Legislacion

Distribucién mayorista

Distribucién minorista / cooperativas
Distribucidn de producto bioldgico
Consumidor final

Desintermediacion, comprar
directamente a los productores
Vuelta a los origenes, comprar en
temporada o bioldgicos

actores
necesidades
Contexto
de uso
solucion

Soluciones de embalaje
Sistemas de etiguetado y marcaje sobre
los productos naturales

Durante todo el afio

En entornos rurales (productos)
Comercializado tanto en entorno rural
como urbano

Mercados de comercio justo
Mercados cooperativos de pequenos
productores

Herramienta de valor anadido para el
sector minorista
Herramientas para los consumidores
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Aplicacion practica

Fases Definir. Oportunidad 1: Solucion

Definicion

= Sistemas de
empaquetamiento, etiquetaje
y marcaje de informacién
basica (caducidad, origeny
nutricional) sobre productos
alimentarios “a granel” (que
no requieren de excesivo
embalaje)

Servicio Producto Consumible

= Planear la Paquetizacion y formateo Maquinas de trazabilidad, formateo Tintas
“sostenible” de la presentacion de y exhibicién Cabezales

producto a granel Concepto sostenible de “bolsa / = Bio-embalaje
recipiente”
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Contenido

Antecedentes
Enfoque estratégico

Plan de trabajo

R W NPR

Caso practico

* Aplicacion de la metodologia
* Fase Definir

* Fase Transferir

Tips del proceso

6. Documentacion complementaria
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Tips del proceso
Necesaria por parte de los participantes (si se dispone de ella)

* Sobre el perfil de los participantes, es importante la asistencia al workshop
estratégico de aquellas personas relevantes de cada una de las empresas que
participan en la agrupacion

*  Documentacion sobre la agrupacion, como se estructura, quién la compone y qué
peso tiene.

* Informesy estudios de mercado del sector y sus actores principales (si dispone de
ello).

*  Documentacion interna sobre la visidon estrategia previa. El punto de partida a
partir del cual se trabaja, qué lineas de accién estan en marcha, cudles son los
grandes objetivos que se persiguen.

*El ejercicio puede realizarse sin toda esta informacion, sin embargo la calidad de lo que se desarrolle en la sesion estard
condicionada en parte al conocimiento del que disponga el equipo de Mentores BIK SCALE.
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Tips del proceso
Promotor, perfil y rol

El promotor es la persona que asume el reto y la oportunidad y se
encarga de trabajar para su implementacién. Puede o no formarparte
del proceso de generacion peroen todo caso su rol es basico para que

las oportunidades de materialicen y vayan mas alla de un ejercicio

teorico. Esta persona debe ademas contar con el tiempo, los
conocimientos y los recursos materiales(financiacion) suficientes para
realizar su funcion.

=

Perfil y conocimientos deseables en el promotor:

Experiencia de trabajo en la aplicacidon de la metodologia BIK
SCALE.

Contactos y conocimientos de las diferentes empresas.
participantes en la agrupacion.

Capacidad para organizar y coordinar recursos.

Poder de convencimiento y habilidad para vender una idea.
Legitimidad y capacidad de ejercer como mediador.
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Contenido

Antecedentes
Enfoque estratégico

Plan de trabajo

R W NPR

Caso practico

* Aplicacion de la metodologia
* Fase Definir

* Fase Transferir

5. Tips del proceso

6. Documentacion complementaria
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Documentacion complementaria
Empresas tractoras

* Estudio para la identificacion de empresas tractoras en la CV.

 Dinamicidad econdmica en las Pymes de la provincia de Alicante

e Mapa de empresas tractoras de la CV.

* Caracterizacion de empresas tractoras en la provincia de Castellon
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https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16420
https://www.emprenemjunts.es/mapa_cooperacion/
https://www.emprenemjunts.es/?op=13&n=16514

Documentacion complementaria
Metodologia empleada

e  Manuel Metodologia BIK SCALE

e Herramientas metodologia BIK SCALE

e (Casos practicos BIK SCALE

* Videos Metodologia BIK SCALE

e Material Complementario Metodologia BIK SCALE
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https://bikceei.emprenemjunts.es/?op=130&id=528&codMenu=4596
https://bikceei.emprenemjunts.es/?op=35&quebusco=20&bbtipoagru=961&codMenu=4597
https://bikceei.emprenemjunts.es/?op=13&n=14578&codMenu=4595
https://bikceei.emprenemjunts.es/?op=130&id=531&codMenu=4604
https://bikceei.emprenemjunts.es/?op=63&n=1954

Documentacion complementaria
Innovacion Territorial

IDENTIFICACION DE NECESITADES TERRITORIALES/EMPRESARIALES DE CASTELLON

* Ejercicio desarrollado para las comarcas del norte de Castellon

 Ejercicio desarrollado para las comarcas del centro de Castellon

* Ejercicio desarrollado para las comarcas del sur de Castellon

«  IDENTIFICACION DE NECESITADES TERRITORIALES/EMPRESARIALES VALENCIA

 Ejercicio desarrollado para las comarcas del noreste de Valencia

IDENTIFICACION DE NECESITADES TERRITORIALES/EMPRESARIALES ALICANTE

 Ejercicio desarrollado para el municipio de Elche

179


https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=13&n=16113
https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=13&n=16114
https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=13&n=16115
https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16419
https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=13&n=15842

Documentacion complementaria
Referencias para la traccion en Pymes

Caso 2: Aplicacion al caso de Agentes Dinamizadores en Innovacion Territorial

Caso 3: Plan de accion Innovacion Colaborativa entre empresas de un cluster

Caso 4: Plan de accion de Innovacion colaborativa alrededor de una empresa lider de cluster

Caso 5: Creacion de oportunidades de mercado a partir del conocimiento de starutup EBT s/EBC”s

Caso 6: Modelo para el Analisis y Diagndstico del Modelo de Negocio
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https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16412
https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16413
https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16414
https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16415
https://ceeielche.emprenemjunts.es/?op=13&n=16411
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