La innovacion desde
unda vision sistemica
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Modulo 2
Ruta de la innovacion

Claves del éxito en la innovacion
El mundo y sus mega tendencias
Diagndstico estratéegico
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PRESENTACION

1. NOMBRE
2. QUE HACE? )
3. AQUIEN ADMIRA'Y POR QUE?
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HACEMOS DE LA INNOVACION

EL CENTRO DE LA TRANSFORMACION

“La innovacion es lo que distingue

a las empresas lideres del resto”

Steve Jobs, fundador de Apple




Herramientas de
innovacion

VIABILIDAD TECNICO- ECONOMICA
MERCADO POTENCIAL

VIGILANCIA
PROSPECTIVA TECNOLOGICA
CREATIVIDAD
BENCHMARKING
ANALISIS INTERNO/EXTERNO

Proyectos

\__...—/’"
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Innovacion
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Innovacion

o canior 'I‘i-lr B o]

“innovar es ofrecer al mercado un modelo de
negocio distinto al de la competencia”.

Universidad
del Cauca®
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CTORES DE EXITO EN LA INNOVACION

Habilidades/mentalidad

&Qué tipo de personas y gué conocimientas
necesita tu modelo de negocio? éQué tipo
de mentalidad se necesita?

personas

Universidad
del Cauca®

Direccion

£Cudles son tus objetivos estratégicos?
£Cdmo afectan al modelo de negocio?

Poder

£Qué tipo de estructura organizativa
requiere tu modelo de negocio?

estrategia

estructura

recompensas procesos

Motivacion

£Qué sistema de recompensas necesita
tu modelo de negocio? £Cdmo puedes
motivar a los empleados?

Informacion
éQué flujos de informacidn, procesos y !'v.'
flujos de trabajo necesita tu modelo de ~ _e

nEgU’Cf’D? INNGYACIGN QUI TRANSIORMA



HACEMOS DE LA INNOVACION
EL CENTRO DE LA TRANSFORMACION

“La innovacion no es

cuestion de Dinero, es
Cuestion de Personas”

Steve Jobs.




Buena comunicacion. Visibiidad de Ia
direccion y claridad en la comunicacion con
empleados de los objetivos empresariales.

PERSONAS . Rotacién laboral. Organizacidn flexible y en la
medida de la posibilidades rotacion mediante

EQU IPO asignaciones temporales

Integracion de roles. Establecer grupos
mulfidisciplinares en la participacion de
proyectos conjuntos

Empleo a largo plazo. Generacidn de
estabilidad laboral (genera mayor lealtad vy
COMPromiso) v
%’
“enlacs

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn




5 CLAVES PARA INNOVAR

Entiende lo que
pasa en tu mercado
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Impulsa el cambio
en tu empresa
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- Anade nuevas ideas
a tus productos
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5 CLAVES PARA INNOVAR

En una ocasion Peter Drucker, uno de los grandes
maestros de la gestion empresarial, afirmo que en la empresa
solamente existen dos funciones fundamentales: la

innovacion y el marketing; el resto son costes. Escorsa vy

El modelo de negocio

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn



Definicién: modelo de negocio
Un modelo de negocio
describe las bases sobre las que
una empresa crea, proporciona
y capta valor.

de modelos de negocio.

Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, autores de generacion

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



MODELO DE NEGOCIO

Actividades 2 * Relaciones
Clave :

Alianzas
Estratégicas

Propuesta

\ _de Valor

Recursos i
Clave

=

//

4 -
o
Estructura de} \\\‘
Costos' f.\“
f’/‘ ]

¢ Cuanto me Cuesta? ¢Cuanto me Gano?  [uosde

Ingresos

¢En qué Negocio Estamos?
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Propuesta de valor

5Qué valor proporcionamos a nuestros
clientes?¢

5 QuUé problema de nuestros clientes
ayudamos a solucionar o qué necesidad
satisfacemos?

5sQuUé paquetes de productos o servicios
estamos ofreciendo a nuestros clientes?

sCudles son los atributos que nos hacen
Unicose

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



¢Qué
necesidad
estoy
solucionando?

. Qué estoy
ofreciendo?

. Qué elementos
diferenciadores
tengo?

Propuesta de valor

Ejemplo :

Ofrecemos bienestar fisico
y emocional a personas
con discapacidad fisica y
sus familias, mediante
prendas de vestir
adaptadas a sus
necesidades. MOTTANA

Tips:
Evitar centrarse en los productos actuales
No ser tan genéricos: frases de cajon
Entre mds concreto, mejor
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Segmentos de clientes

sPara quién estamos creando valor?

s Quiénes son nuestros clientes mas
Importantes?

Mercado masivo
Nichos de mercado
Segmentado
Diversificado

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



¢ Quiénes son
nuestros
clientes?

¢Qué
necesidades
tienen?

¢Cudles son sus
caracteristicas?

Segmentos de clientes

Ejemplo:

Estudiantes y profesionales,
entre los 15 -35 anos, que
gusten de tomar café

,socializar o realizar
trabajo. STARBUCKS

Tips:
« No ser tan amplio en la descripcion
« No deberia haber tanta diferencia entre clientes

1@
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Propio

Socio

Mayorista

Canales de comunicacion y
distribucion

del Cauca=

« 5COmo llevo mi oferta de valor a mis
clientes?

« 5COmo mis clientes saben que
existo?
« 5COmMo establecemos actualmente

el contacto con los clientes?e

Tipos de canal Fases de canal

Equipo

@ comercial

E

= Ventas en ; ;

o internet 1. Informacion 2. Evaluacion 3. Compra 4. Entrega 5. Posventa

dComo damos a conocer dComo ayudamos a los £Como pueden comprar £Cdmo entregamos a los dJué servicio de atencion

Tiendas los productos y servicios clientes a evaluar nuestra  los clientes nuestros pro-  clientes nuestra propuesta posventa ofrecemos?
propias de nuestra empresa? propuesta de valor? ductos y servicios? de valor?

s

E Tiendas

:E de socios f'l.
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Canales de comunicaciény
distribucion

Ejemplo:

Punto de venta en la fabrica:
clientes retiran sus productos
desde la fabrica.

¢Como saben
que existo?

¢Como llevo
mi propuesta
de valor?

Reparto a domicilio en un
vehiculo.

Mayoristas como ferreterias.
CAMETAL

¢Como les gusta
ser contactados?

Tips:
Que tanto estan integrados con el cliente
Tener claro los canales directos e indirectos -
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Relaciones
con los clientes

« 5Qué tipo de relaciones hemos
establecido?¢

« 5 COMo consigo clientes?
« 5COMO mantengo mis clientes?
« 5COmMo aumento la facturacion a mis

clientes actuales?

Para:

v’ Captacion de clientes

v Fidelizacion de clientes

v' Estimulacion de las ventas

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




Relaciones
con los clientes

Ejemplo:

Velocidad de respuesta a los
requerimientos del cliente.
Devoluciones y cambios hasta

¢Como
mantengo mis
clientes?

en una segunda ocasion.
Asesoria personalizada.
LA CASA DEL MULTIMUEBLE

¢Coémo desarrollo
a los clientes?

Tips:
Las relaciones pueden ser personales o automatizadas
Establecer relaciones diferentes segun segmento

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



MODELO DE NEGOCIO

del Cauca=

9 MODULOS

<2 R

B Segmentos B Propuestas El Canales B Relaciones
de mercado de valor Las propuestas de valor con clientes
Una empresa atiende a Su objetivo es solucionar llegan a los clientes Las relaciones con los
uno o varios segmentos de  los problemas de los a través de canales clientes se establecen
mercado. clientes y satisfacer sus de comunicacion, y mantienen de forma
necesidades mediante distribucion y venta. independiente en los

propuestas de valor. diferentes segmentos de
mercado.

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



B Fuentes

de ingresos

Las fuentes de ingresos
se generan cuando los
clientes adquieren las
propuestas de valor
ofrecidas.

B Recursos

clave

Los recursos clave son los

activos necesarios para
ofrecer y proporcionar
los elementos antes
descritos...

9 MODULOS

Actividades

clave
... mediante una serie de
actividades clave.

MODELO DE NEGOCIO

B Asociaciones

clave

Algunas actividades

se externalizan y
determinados recursos
se adquieren fuera de la
empresa.

Universidad
del Cauca=

B Estructura
de costes
Los diferentes elementos
del modelo de negocio
conforman la estructura
de costes.
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MODELO DE NEGOCIO
Lienzo canvas

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



MODELO DE NEGOCIO

ST

Universidad

Lienzo canvas

Socios | Actvidades ﬁ Propuesta " Relaciones _5 Segmentos ||
claves claves - de valor " de clientes
. éCuales son las iCual es mi producte o ‘i-C[ﬁmﬂ consiga clientes, £Quién me va a
dCuales son las actividades cruciales servicio? § Qué comao los mantengo y COMPrar mis

entidades externas
sin las cuales mi
negocio dificiimente

: : ) ; 2 "
para mi oferta de valor? | necesidad satisface? | ©0Mo crezce con elles? | oeogevns o servicios?

dQué lo diferencia de lo
gue hay en el mercado?

funcicnaria?
Recursos Oy Canales - _,{?
claves [q"}- ""'4.}
- Cusl | £0ué instrumentos
< ua_ EIS =onies FEFU r=0s utilizo para relacionarme
cru.cm E_s gue sostiemen con los clientes?
mis actividades clave?
Estructura S }' m"ﬂ de £Como monetiza mi negocio? #r
de coslos -~ ingresos \:J
£Cudles son los costos mas importantes inherentes a mi ,"’

'..
~“enlacs
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modelo de negocio?




FORMAS DE INNOVAR EN EL MODELO DE
NEGOCIO —

VALOR CLIENTE

Nuevos clientes

# Oferta y atributos del producto
Nuevos nichos de mercado

e Servicio anadido mas alla del

producto e Deteccién de necesidades
“innovar es ofrecer al mercado un modelo de * Experiencia de compra
negocio distinto al de la competencia”. * Ecosistema de producto

ORGANIZACION MARKETING

_ Canales y distribucion
e Operaciones y procesos

Posicionamiento de marca

s Redes y alianzas externas
® Cultura de innovacion

¢ Gestion financiera

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




FORMAS DE INNOVAR EN EL MODELO DE
NEGOCIO

Sea cual sea la opcion elegida por la empresa para
innovar, lo esencial es ser diferente ofreciendo algo nuevo a

los clientes.
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FORMAS DE INNOVAR EN EL MODELO DE
NEGOCIO

Modelos futuros

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



FORMAS DE INNOVAR EN EL MODELO DE
NEGOCIO

Valls (2003) aseguran que las ideas de nuevos productos o
procesos no son por si solas innovaciones, sino que es
necesario que estas sean puestas en practica con éxito para
ser consideradas como innovaciones.

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



TALLER INNOVACION DE MODELO DE
NEGOCIO
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FORMAS DE INNOVAR EN EL MODELO DE g
NEGOCIO e

del Cauca=

OFERTA

Recursos

Las INNOVACIONES BASADAS EN RECURSOS NACEN DE LAS INNOVACIONES BASADAS EN LA OFERTA CREAN

LA INFRAESTRUCTURA O LAS ASOCIACIONES EXISTENTES NUEVAS PROPUESTAS DE VALOR QUE AFECTAN A OTROS
DE UNA EMPRESA Y TIENEN COMO OBJETIVO AMPLIAR O MODULOS DEL MODELO DE NEGOCIO.

TRANSFORMAR EL MODELO DE NEGOCIO,

Ejemplo: Amazon Web Services se cred a partir de la Ejemplo: cuando el fabricante de cemento mexicano

infraestructura de venta al por menor de amazon.com vy Cemex se comprometic a entregar cemento colado en las

ofrece a otras empresas espacio de almacenamiento de obras en un plazo de cuatro horas, en vez de las habituales

datos y capacidad de procesamiento en sus servidores. cuarenta y ocho horas, se vio obligado a transformar su
modelo de negocio. Gracias a esta innovacion, Cemex dejo !'&
de ser una empresa regional mexicana para convertirse en !;‘é

INNGYACIGN QUI TRANSIORMA

el segundo productor de cemento mas grande del mundo.




CLIENTES

Las INNOVACIONES BASADAS EN LOS CLIENTES TIENEM
S5U ORIGEN EN LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES, UN
ACCESO MAS SENCILLO O UNA MAYOR COMODIDAD. AL

IGUAL QUE TODAS LAS INNOVACIONES DERIVADAS DE
UM S0LO EPICENTRO, ESTAS INMOVACIONES AFECTAN A
OTROS MODULOS DEL MODELO DE NEGOCIO.

Ejemplo: 23andMe puso las pruebas de ADN personali-
zadas al alcance de los clientes individuales, una oferta
gue antes sdlo estaba disponible para los investigadores
v los profesionales de la salud. Esta innovacion tuvo
implicaciones importantes en |la propuesta de valor y

en la entrega de los resultados, que 23andMe realiza

mediante perfiles web de personalizacion masiva.

ORMAS DE INNOVAR EN EL MODELO DE
NEGOCIO

Universidad
del Cauca=

Finanzas

SE TRATA DE INNOVACIONES BASADAS EN NUEVAS
FUENTES DE INGRESOS, MECANISMOS DE FLUACION DE
PRECIDS O ESTRUCTURAS DE COSTES REDUCIDAS QUE
AFECTAN A OTROS MODULOS DEL MODELO DE NEGOCIO.

Ejemplo: cuando Xerox inventd la Xerox 914 en 1958, una
de las primeras fotocopiadoras de papel normal, fijo un
precio muy elevado para el mercado, por lo que desarrollé un

nuevo modelo de negocio: las alquild a 95 dolares al mes e

incluyd en la oferta dos mil copias gratuitas y & céntimos por f":
<o)
cada copia adicional. Los dlientes se hicieron con las nuevas 'en]CI Co

INNGYACIGN QUI TRANSIORMA

magquinas y empezaron a hacer miles de copias al mes.
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A Polaroid le costo adaptarse al cambio

“El pasado mes de febrero, Polaroid Corporation anuncio gue sus plantas
en EE UU, México y Holanda dejaran de producir al final del trimestre en

curso sus magicas peliculas instantaneas, con las gque hace 60 afos
cautivo a la generacion del baby boom. [...] Polaroid es una de esas
marcas gue se asocian con un producto muy concreto. Pero detras de
esa fotografia con borde blanco hay algo mas que una camara gue hace

fotos instantaneas. Y la adaptacion es la Unica via para la supervivencia
de la compafiia en un mundo dominado por los populares reproductores
de musica digitalizada iPod, los dispositivos moviles Blackberry, las
televisiones de plasma, los ordenadores de bolsillo o los portales en
Internet como YouTube. [...] Se calcula que el afio pasado se vendieron
unos 28,2 millones de camaras digitales, frente a las 240.000
instantaneas”.

1@
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s0: Asociacidn de frutas de Colombia

ACTIVIDADES CLAVES

Cultivo
Mantenimiento de
cultivos
Acopio
Comercializacién
Transporte

RECURSOS CLAVES
Cultivadores de fruta

Centro de acopio
Camiones para
transporte

Fincas certificadas para
exportar

istentes técnicos

PROPUESTA DE VALOR

Frutas cultivadas por
asociados calidad tipo
exportacion:
Maracuyad, uchuva y
gulupa.

120 toneladas mensuales
(200 asociados)

RELACIONES CON LOS CLIENTES

Contacto telefonico

Correo electrénico

Visitas a las fincas

CANALES
Equipo comercial
Camiones propios

Camiones alquilados

SEGMENTO DE CLIENTE

Exportadoras de fruta de la
sabana de Bogota
(10), con compradores en:

Alemania, Francia, Holanda

FLUJO DE INGRESOS

$Venta de fruta a exportadores

Ganancia: $350/kilo vendido (descontado del pago al cultivador asociado)

Universidad
del Cauca=
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aso: Asociacion de frutas de Colombia

Reunion urgente de junta directiva.

¢Qué sucedio? Reporte del gerente:

Una nueva regulacion de la Unidn Europea suspendid
indefinidamente el ingreso de frutas de los paises

Latinoamericanos para prevenir el brote de una nueva
plaga en proceso de expansion.

iste la posibilidad de retomar las exportaciones de
a Europa, pero esto podria tardar por lo menos 1

é hacemos con el negocio? &

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



aso: Asociacion de frutas de Colombia

Se reUnen en grupos como junta

directiva para revisar y proponer

alternativas, nuevas posibilidades,

modificaciones al modelo de
negocio actual, con el fin de evitar

vidar la empresa.

é hacemos con el negocio? .

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



.Y por qué no?

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



¢,Que hacemos con el negocio?

Presentacion por equipos.

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



EL MUNDO Y SUS
MEGATENDENCIAS
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¢Queé son las
megatendencias?

Megatendencia es una direccion que toman simultaneamente
varios aspectos de la sociedad (tecnologia, sistemas de
produccion, nuevos productos, preferencias de consumo,
comportamientos, etc.), cuyo impacto es perceptible a un
segmento importante de la sociedad por un largo tiempo. De
hecho, muchas megatendencias se convierten en parte de la
cotidianidad.

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



¢Que son las
megatendencias?

La importancia de la Iidentificacion y analisis de las
megatendencias radica no solo en la prevision de los
acontecimientos que pueden transformar la vida social y los
mercados, sino en el potencial de utilizarlos, de modificarlos,
0 en su caso atenuarlos y de actuar en consecuencia.

El analisis de megatendencias ofrece informacion que permite
detectar oportunidades de negocio de acuerdo al:

< Potencial de desarrollo de clusters regionales existentes o futuros

< Utilizacion de la red existente o potencial de conocimiento

< Busqueda de productos nuevos de alto valor agregado con gran
potencial

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



EL MUNDO Y SUS MEGATENDENCIAS et

> Genera . Demandan
. Comportamientos Temas de
b Sociales Investigacion

L

NO

Megatendencia
social
Tecnologias
emergentes
Impulsa y
consolida
Ciriginan

Generan -
Productos y
SErVICIOS
& .
(2
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Algunas megatendencias sociales actuales
1.Consumidor ecolégico
2.Educacion personalizada, vitalicia y universal
3. El mundo: un gran centro comercial
4. Gestion de bienes y gobernanza global
5. Mercadotecnia personalizada
6. Nueva estructura demografica y familiar
7/.Salud tecnoldgica
8. Virtualidad cotidiana

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



Consumidor ecologico

Consumidores con estilos de vida saludables que prefieren productos
menos contaminantes, organicos y comportamientos respetuosos del
medio ambiente.

Detonadores: conciencia verde (impacto de los contaminantes en la
salud personal y social, calentamiento global, agotamiento de los
recursos no renovables)

Universidad
del Cauca®
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Educacion personalizada, vitalicia y
universal

Educacion mas equitativa, de mayor flexibilidad en su acceso,
independiente del tiempo y el espacio, basada en el desarrollo de
capacidades para la adaptacion.

Detonadores: Tecnologias de la informacion y las comunicaciones,
el cambio en la piramide poblacional, cambios en la demanda del
mercado laboral y la virtualizacién

Universidad
del Cauca®
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El mundo: un gran centro comercial

Tecnologias de telecomunicaciones e Iinalambricas que permitiran
enlazar aparatos personales con medios electronicos de compra/venta
de productos y servicios.

! ' Detonadores: el Internet, la apertura de los mercados, los medios
A A% e de comunicacion, facilidades de crédito al consumidor y la globalizacion
ot My

v T cultural.

Universidad
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Gestion sustentable de bienes y
gobernanza global

Confluencia de elementos culturales, tecnologicos, politicos,
economicos y geograficos y demograficos de caracter global en la
concepcion, generacion y consumo de bienes y servicios.

Detonadores: aumento en tratados de libre comercio, crecimiento
exponencial de las Tecnologias de Ila informacién vy las
comunicaciones, politicas publicas con un enfoque en la educacion

Areas de impacto
= Telecomunicaciones
= Electronica y computacion
= Comercio y logistica
Gobierno

= Economia

Ejemplo de oportunidades
= Oficinas virtuales

'Silﬁaseledrmmaspﬂampmﬂns

= Portales de gobiemo electronico
= Sistemas de sincronizacion de informacion satelital
+ Sistemas inteligentes de logistica intemacional

Universidad
del Cauca=

T\]CICQ-



Mercadotecnia personalizada

Mercadotecnia dirigida a una persona en particular o grupos de
personas tomando en cuenta género, edad, educacion, grupo etnico,
nivel cultural o intereses, utilizando publicidad personalizada para la
venta en linea.

Detonadores: desarrollo del Internet, la evolucion de la inteligencia
artificial, la mejora en los servicios de logistica y |la creaciéon de nuevas
formas de pago.

Y

del Cauca®
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Nueva estructura demografica y
familiar

Cambio en la estructura demografica de los paises (piramides
poblacionales) y en el comportamiento de las familias (roles familiares,
miembros que habitan en varios paises, matrimonios de diferentes

culturas, etc.)

Detonadores: el nuevo rol de la mujer, el incremento de Ila
migracion, el aumento en la esperanza de vida, las nuevas formas y
estilos de vida.

== Areas de impacto
- Salud
o

Universidad
del Cauca=

.......................



Salud tecnolodgica

El cuidado de la salud utilizara el desarrollo de nuevas tecnologias para udm;dd
resolver problemas que permitiran incrementar el cuidado de la salud y
alargar la edad promedio de vida con mejores condiciones de salud.

Detonadores: innovaciones tecnoldgicas, desarrollo de nuevos
farmacos, el aumento generalizado por el cuidado de la salud

Areas de impacto [
- Biotecnologia
Nanomedicina
L >
a N
Z

.......................




Virtualidad cotidiana

Los circulos familiares, sociales, el trabajo, la educacion, el arte, la
cultura, el entretenimiento y los ejercicios politicos se realizan por
medios virtuales.

Detonadores: la aparicion del Internet, la globalizacién, la
estandarizacion de patrones de vida y el desarrollo de las tecnologias
de informacién y comunicaciones

o= p

Universidad
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Virtualidad cotidiana

Los circulos familiares, sociales, el trabajo, la educacion, el arte, la
cultura, el entretenimiento y los ejercicios politicos se realizan por
medios virtuales.

Detonadores: la aparicion del Internet, la globalizacién, la
estandarizacion de patrones de vida y el desarrollo de las tecnologias
de informacién y comunicaciones

o= p

Universidad
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uente

. - A Biochips and Synthetic
Inteligence (Al)  Things {loT) analytics A e s
w
Smart Microand nana  Precision Blofusls Nanomaterials Functional
grics satellites agricuiture ‘ materiaks
Fuel
ALOROMOils calls Nanodevices
s Power o
vehicles mICrogensTation Advanced |
energy Additive
Drones Electsic storage manufacturing
vehicles technologies

Cuarenta tecnologias clave emergentes

Bioinformatics

Personalised
Photonics and medicine term cells
Bght technologies

computing

Health menitoring

Blockchain technology
Robotics

. Regencrative medicine

: Quantum Medical and and tasue engineering
Maodelling simulation computing bictmaging

and gaming Grid
Computing .
; » Neuratechnologies Blocatalyss

Artificial Internet of Big data

Carbon Photovoltaics Carbon ranotubes
captura and storage and graphena

Wind turbine
technologles  Hydrogen
enargy

Marine and tidal

OECD, 2017
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

UNA MIRADA DESDE LA
INNOVACION
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DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

ANALISIS EXTERNO(Porter)
ANALISIS INTERNO(Canvas)

(Herramienta Excel)
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ANALISIS EXTERNO(Porter)

5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Entrada de nuevos
competidores.
6,00} 7

Presion dE. : Poder de negociacion
productos/servicios i
B de los clientes.
sustitutos.
\ /80 /
2 /
Intensidad de Ia"'/ \\-"fF'nder de negociacion
rivalidad. de los proveedores.

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



ANALISIS INTERNO(Canvas)

ANALISIS INTERNO

Propuesta de valor.

Bab

Cultura de la innovacign — 5,00 — T Segmento de clientes.

Estructura de costos. Canales de distribucion

2,40

¥y comunicacion.

Red de aliados

. s ebielacion con clientes.
estratégicos. -1

Recursos claves.

5,80 N~
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INNOMETRO

Para medir el grado de desarrollo que tiene |la empresa en
cuanto al sistema de gestion de la innovacion.

(Herramienta Excel)
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INNOMETRO

DIAGNOSTICO DEL SISTEMA DE GESTION DE LA INNOVACION DE LA
ORGANIZACION

COMNCEPT UALIZACKIN SOBRE
INNOVACION

FOMITORED ¥ COMNT ROL DEL
SISTERA DE GESTION DE L&
INNOVACION

AMALISIS DE L& INMOVACION

IMPLEMENTACION DEL SISTEMA

i . ~ " PLANEACION DE LA INNOV ACION
DE GESTION DE L& INMOVACION

INSTRUMENTACION DEL SISTEM A
DE GESTION DE L& INNOVACION

Universidad
del Cauca®

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



Que me llevo?
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JUAN DAVID PIZANO
Contacto: 300 4826741

ipizano@corporacioenlace.org
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