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Los 7 pasos clave para innovar en una 
empresa tradicional









Clave: rapidez

¿Por dónde 
empezamos?



Trabajo de campo



www.anahernandezserena.com/blog

https://www.anahernandezserena.com/adaptarse-e-
innovar-en-tiempos-covid-lo-que-he-aprendido-con-
mis-clientes/

Contener el golpe1
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Autodiagnóstico
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https://www.anahernandezserena.com/
miplanpostcovid19/



2 Adaptarse
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3 Innovar
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Innovar haciendo
www.anahernandezserena.com
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Tiempos VUCA

¿Qué hacemos?
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Cliente en casa Cliente en la calle









Los Océanos Azules (OA) se 
caracterizan por crear mercados 

en áreas no explotadas y que 
generan oportunidades de 

crecimiento rentable y sostenible 
a largo plazo, en los que la 

competencia se torna irrelevante



¿Cómo 
ampliar los 
límites del 
mercado?

Elementos 
a corregir

Centrarse en 
resolver 

necesidades de 
clientes actuales 

Segmentación 
excesiva de 
mercados



Elementos 
a incorporar

Pensar en los no 
clientes 

Potenciar los 
elementos 

comunes de los 
clientes



Conveniencia vs Experiencia
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Cuestionar las orientaciones estratégicas Hibridación



Asegurar la viabilidad comercial

¿Obtendrán los clientes una 
utilidad excepcional de la 
nueva idea de negocio?



¿Existen obstáculos para 
transformar nuestra actual 

propuesta de valor?





Aprender haciendo





Aprender haciendo





Clientes Equipo
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Innovación personal



Pensamiento 

Sentimientos 

Acción

#1 Inteligencia emocional 

Autoconocimiento



#1 Inteligencia emocional 

Relaciones

El triángulo de la motivación
Autonomía

Propósito Conocimiento



Estar presente Comunicar



Apoyar



Actuar rápido





¿Qué 
podemos 
hacer?

Aprender haciendo





360º



Cambios clientes Cambios entorno



#1 

Tu situación

#2 

El escenario

#3 

Tus 
posibilidades

#4 

Tus acciones

#5 

Los clientes

www.anahernandezserena.com
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¿Oportunidades 
para vuestra 
empresa?



Vigilar

Aprender

Reflexionar

Desarrollar nuevas ideas

Hay que ver 
qué tenemos 
y cómo 
podemos 
darle valor



Vista larga, 
paso corto

Innovar desde el core business
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Cualquier duda

ana@av-asesores.com

@laquedijono

Sígueme en AnaHernandez.AV

http://es.linkedin.com/in/anahernandezserena


