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Resumen
Este informe expone el desarrollo y la validacidn de un proyecto de innovacién en la empresa
SAORMO S.A.S, realizado como parte del proceso formativo en el diplomado en Gestion de la
Innovacion para el disefio de productos y servicios. La finalidad principal del proyecto fue
realizar un diagnostico de la capacidad innovadora de la empresa con la ayuda de herramientas
(encuestas, analisis de tendencias, vigilancia tecnologica), identificando retos relevantes en el
proceso que esta llevando a cabo la empresa para su posicionamiento y digitalizacion. Con estas
etapas iniciales y el acompafiamiento del Gimi Institute, se disefié una estrategia de innovacion
que consistid en la puesta en marcha de una plataforma digital perteneciente a una membresia
que busque incrementar la visibilidad, la fidelizacion y el crecimiento de la empresa en el sector
del mobiliario y el disefio de espacios. También se disefiaron OKR (objetivos y resultados
claves) de acuerdo a la idea de incrementar los registros de cotizaciones diarias y de incrementar
la presencia digital. La metodologia abordada se dividié en actividades de diagnostico,
investigacion en patentes y obras académicas. Metodologia Design Thinking, ideacién,
prototipado y evaluacion. De esta manera, se logré una propuesta innovadora que cumple con las
necesidades del mercado. SAORMO S.A.S presentd un plan estratégico que busca un retorno
adicional para ser un promotor del incremento de la competitividad y sostenibilidad de la marca,
siendo una marca innovadora en el sector regional principalmente en la ciudad de Tulua. El
siguiente informe propicia el inicio de la transformacidn tecnoldgica de la empresa SAORMO
S.AS.

Palabras clave: Innovacién, vigilancia tecnoldgica, Design Thinking, prototipado, OKR



Abstract
This report details the development and validation of an innovation project at SAORMO S.A.S.,
undertaken as part of the training process for the Diploma in Innovation Management for Product
and Service Design. The project's main objective was to diagnose the company's innovative
capacity using various tools (surveys, trend analysis, and technology monitoring), identifying
key challenges in the company's ongoing process of positioning and digitalization. Following
these initial stages and with the support of the Gimi Institute, an innovation strategy was
designed. This strategy involved launching a digital membership platform aimed at increasing
the company's visibility, customer loyalty, and growth within the furniture and interior design
sector. Objectives and key results (OKRs) were also developed to increase daily quote requests
and enhance the company's digital presence. The methodology employed included diagnostic
activities, patent and academic research, Design Thinking, ideation, prototyping, and evaluation.
In this way, an innovative proposal was achieved that meets market needs. SAORMO S.A.S.
presented a strategic plan that seeks additional returns to promote increased competitiveness and
brand sustainability, positioning itself as an innovative brand in the regional sector, primarily in
the city of Tulua. The following report facilitates the beginning of the technological
transformation of SAORMO S.A.S.

Keywords: Innovation, technology monitoring, Design Thinking, prototyping, OKR
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Introduccion
En un marco de mayor competitividad y en un contexto de constante transformacion digital, la
innovacion se ha constituido como variable de suma importancia para fortalecer y constituir la
posicion y sostenibilidad de las empresas en el mercado. Por medio de la vinculacion de
consultas relevantes y la minuciosa aplicacion de las estrategias innovadoras, las compafiias son
capaces de realizar los ajustes que las nuevas tendencias imponen, maximizar sus propias
propuestas y potenciar su crecimiento. Asi, el presente trabajo se ubica en un proyecto innovador
de SAORMO S.A.S, que fue desarrollado y validado en el marco del proceso formativo
concertado en el diplomado de Gestion de la innovacion para el disefio de productos y servicios.

El presente proyecto de innovacion se basara en llevar a cabo un prondstico de la
capacidad innovadora de la organizacion mediante la utilizacion de herramientas tales como
encuestas, analisis de tendencias y vigilancia tecnoldgica, contando para ello con la colaboracion
del Gimi Institute. A partir de las etapas iniciales se definié una estrategia de innovacion que
contiene una plataforma digital basada en una membresia, cuyo objetivo es conseguir aumentar
la visibilidad, la fidelizacidn y el crecimiento en el sector del mobiliario y el disefio de espacios.
Se definieron también en los objetivos y resultados (OKR) propios de incrementar las
cotizaciones diarias de manera visible y la presencia digital de la compafiia.

En este documento se detallara el proceso metodoldgico utilizado que acopla actividades
de diagnostico, andlisis de patentes, obras de investigacién y metodologia Design Thinking,
ideacion, prototipado y pruebas. Como consecuencia de este trabajo, se lograra llegar a una
propuesta innovadora que atiende las exigencias del mercado, pero ademas ayuda a la
transformacion tecnoldgica de SAORMO S.A.S. Es un proyecto que busca fortalecer la marca

frente a la competencia a través del incremento sostenible local, convirtiéndose en una empresa
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figura a nivel regional dentro del mobiliario y el disefio de espacios de Tulua. De esta manera, la
entrega de este expediente es el inicio de una planificacion innovadora y que proporciona a la
empresa la capacidad competitiva y sostenible frente a un ambiente de mercado cada vez mas

digital y mas cambiante.
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Justificacion
La investigacion que se presenta es fundamental para fortalecer la competitividad y
sostenibilidad de SAORMO S.A.S en un entorno cada vez mas digital y cambiante.
Cepeda Rosas, O.M. (2023). Afirma lo siguiente:
Uno de los eventos que han cambiado el mundo es la globalizacion y el desarrollo
tecnoldgico, estas tendencias del mundo han formado en las organizaciones una inherente
necesidad de mejorar la competitividad, una de las herramientas que las organizaciones
disponen para el incremento de la competitividad es la innovacion (p. 4).
Actualmente, la empresa enfrenta desafios en su visibilidad y posicionamiento digital, aspectos
que son criticos dado que.

Tafur Sanchez, B. E., Acosta Ordofiez, J., & Sepulveda Ortiz, P. A. (2025). Afirma lo
siguiente:

Las empresas enfrentan varias barreras para lograr una transformacion digital exitosa. En
2019, las principales dificultades son el presupuesto 59,2%, la falta de cultura 57,1% vy el
desconocimiento 55,4%. Las empresas del sector de servicios reportan que la falta de
cultura y el desconocimiento son mas problematicos que el presupuesto, destacando la
falta de iniciativas para explorar nuevas tecnologias y el desconocimiento de su
aplicacion practica. Comparado con 2017, cuando la falta de un modelo de negocio claro
era la principal barrera, en 2019 el presupuesto y la falta de cultura han emergido como
las principales dificultades (p. 21,22).

La exploracion busca el diagnéstico de la capacidad innovadora de SAORMO S.A.S., asi

como el disefio de propuestas que permitan fomentar su presencia digital y mejorar la

participacién del mercado de la empresa y su crecimiento sostenido.
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El problema central a resolver es la poca visibilidad digital y presencia de SAORMO
S.A.S, lo que provoca una baja captacion de nuevos clientes lo que a la vez limita el crecimiento
de la empresa. Actualmente, SAORMO S.A.S realiza 10 cotizaciones al dia, meta que se espera
duplicar utilizando estrategias innovadoras de marketing digital. De la investigacion se puede
establecer las causas del problema, como la ausencia de estrategia digital ya definida y muy poco
uso de herramientas tecnologicas. Con la aplicacion de las propuestas de mejora basadas en
metodologias como Design Thinking y OKR, promovidas por el Gimi Institute, no solo se espera
resolver la problematica, sino que ademas se busca establecer una cultura interna de la
innovacion que permita a SAORMO S.A.S una respuesta mas efectiva frente a las variaciones
del ambiente.

Este trabajo contribuye al campo de gestion de la innovacion aplicada a las pequefias
empresas, en especial en sectores tradicionales como el mobiliario y el disefio de los espacios. Se
aportan modelos y estrategias practicas a partir de las herramientas de vigilancia tecnoldgica, del
disefio centrado en el usuario o de metodologias agiles que pueden ser transferibles a otras
organizaciones con caracter y caracteristicas similares. Ademas, se trata de un proyecto que
estimula la cultura innovadora y digital, lo que también amplia los conocimientos sobre como,
las Pymes ahora tienen acceso a la misma tecnologia avanzada que las grandes empresas, lo que
les permite aumentar su competitividad, mejorar su eficiencia operativa y tomar decisiones mas
inteligentes basadas en datos (Portafolio et al., 2025).

En un plazo inmediato, el proyecto tiene como finalidad poder diagnosticar y generar
estrategias bajo el enfoque de crear una estrategia altamente concreta para mejorar la visibilidad
digital de SAORMO S.A.S., logrando en un margen de 6 meses un incremento en el nimero de

cotizaciones diarias en un porcentaje del 100% asi como contar con un aumento del 20% en
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cuanto a su visibilidad en canales digitales. En un rango de mediano plazo, se buscara poder
establecer una plataforma de membresia que genere valor agregado para el cliente y a su vez
sitie a SAORMO S.A.S. como un referente a nivel regional en cuanto a innovacion en
mobiliario y disefio, lo que a su vez supondra una mejor fidelizacion y un reconocimiento
superior y en el mercado local y nacional. En un rango mas extensivo, el objetivo especifico es
gue SAORMO S.A.S. llegue a ser un referente en cuanto a innovacion y a sostenibilidad en su
sector, llevando el modelo de negocio a una escalabilidad regional, pero al mismo tiempo
fomentando la cultura de innovacion continua, ayudando a la transformacion digital de pequefias
empresas del Valle del Cauca, asi como empresas a nivel nacional.

El proyecto plantea la generacion de una propuesta innovadora para el uso de plataformas
de membresia y de estrategias de marketing online, a partir de metodologias de innovacion
abiertas y colaborativas como el Design Thinking y el OKR adaptadas a las especificidades de
las pequefias empresas del sector del mobiliario. Sumado a esto, también incorpora la
inteligencia artificial para la elaboracidén de mensajes radiales y campafias de comunicacion mas
eficaces, presentando esta Ultima como una novedad en el contexto regional de Tulua, donde
muchos de estas pymes aun adoptan estrategias tradicionales. Dicha integracion traduce en un
modelo replicable y escalable para otras organizaciones similares, el uso de estas tecnologias y
metodologias en un plan de accidn para una microempresa.

El conocimiento generado en este trabajo es crucial para promover una cultura de
innovacion y transformacion digital en pequefias empresas, que representan Entre enero y marzo
de 2023 las microempresas representaron el 95,3% del tejido empresarial del pais (mincit.gov.co,
2023). La inclusion de metodologias como Design Thinking y OKR da a las organizaciones la

oportunidad de conocer mejor las necesidades de los clientes, desarrollar soluciones innovadoras
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y medir su efectividad. Por otro lado, el trabajo ayuda a acortar la distancia que existe respecto a
coémo las pymes pueden beneficiarse de las tecnologias emergentes con la finalidad de reforzar
su posicionamiento y sostenibilidad y contribuir a su vez al desarrollo de una gestién innovadora
que puede aplicarse a otros ambitos y regiones.

El andlisis realizado evidencia la necesidad de que SAORMO S.A.S. implemente
acciones concretas de mejora en su presencia digital y cultura innovadora. La transformacion
planteada, basada en la incorporacion de estrategias digitales, plataformas de negocios basadas
en membresia y uso de la inteligencia artificial, permitira a SAORMO S.A.S. responder con
mayor agilidad a las exigencias del mercado y disminuir en parte su preponderante dependencia
de canales tradicionales. La accién de disefiar e implementar la integracion de las soluciones
planteadas se vuelve critica para que SAORMO S.A.S. permanezca competitiva, si los directivos
persiguen la mejora continua del desemperio, la busqueda de nuevas oportunidades de un
enfoque mixto entre la creacion y la automatizacion, y la consolidacion del crecimiento de la
organizacion en un entorno cada vez mas digitalizado y globalizado.

Los duefios y el equipo de SAORMO S.A.S. mejoraran sus procesos y ampliaran su
alcance comercial. A mediano y largo plazo, los clientes y usuarios finales recibiran productos y
servicios mas cercanos, adaptados y de mayor calidad mediante estrategias de fidelizacion y
comunicacion. El sector empresarial regional se beneficiara con ejemplos y modelos de
innovacion en pequefias empresas, fomentando la adopcion de nuevas aplicaciones. Ademas,
instituciones académicas como el Gimi Institute podran ampliar el conocimiento sobre
metodologias innovadoras en microempresas, promoviendo la transferencia tecnolégicay la

conexion entre academia y sector productivo.
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Objetivos

Obijetivo General

Diagnosticar la capacidad innovadora de la empresa SAORMO S.A.S mediante la
aplicacion de herramientas diagndsticas, técnicas de innovacion y analisis de tendencias, con el
fin de identificar retos empresariales relevantes que puedan ser abordados a través del disefio de
productos y servicios innovadores.
Objetivos Especificos

Identificar y definir un reto empresarial prioritario en la organizacion, a partir del analisis
de la informacion recopilada y del diagnostico de la capacidad innovadora.

Desarrollar una propuesta de innovacion para SAORMO S.A.S mediante la gestion del
disefio de productos y servicios, utilizando herramientas y metodologias de innovacion.

Disefar un prototipo de visibilidad y fidelizacion para SAORMO S.A.S que integre
materiales promocionales, estrategias de comunicacion presencial y radial, y mecanismos de

fidelizacién orientados a fortalecer la visibilidad, la confianza y la relacion con los clientes.
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Propuesta de Innovacién en la Empresa SAORMO S.A.S
Contextualizacion

Establecer retos de innovacion empresarial impulsa la creatividad y la generacion de
soluciones disruptivas que pueden transformar los procesos y productos existentes. Estos retos
permiten a las empresas identificar y abordar problemas especificos de manera agil y
colaborativa, involucrando tanto a empleados como a talento externo. (p4s.co et al., 2024). En
este contexto, la aplicacion de técnicas de innovacion y diagnostico organizacional resulta
esencial para detectar oportunidades de mejora y definir retos prioritarios que puedan ser
abordados desde una perspectiva innovadora.

La ejecucion de esta fase beneficiara directamente a la empresa SAORMO S.A.S, ya que
permitira diagnosticar su nivel de madurez en innovacion y detectar oportunidades reales para el
desarrollo de soluciones innovadoras.

La identificacion temprana de retos facilitara el disefio de estrategias alineadas con las
tendencias del sector, fortaleciendo su posicion en el mercado y mejorando su oferta de
productos y servicios. Esto, a su vez, incrementara su capacidad de respuesta ante cambios del
entorno y potenciara su crecimiento sostenido.

Este proceso se vincula con nuestros perfiles ocupacionales de ingenieria industrial, ya
que se centra en gestion de la innovacion, pues implica aplicar conocimientos sobre técnicas
creativas, analisis de tendencias y metodologias para la resolucion de problemas complejos. El
ejercicio de identificar retos y disefiar propuestas disruptivas permite desarrollar habilidades
practicas para liderar procesos de innovacion en organizaciones reales, fortaleciendo la

preparacion para futuros desafios en el sector empresarial.
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Presentacion de la Empresa

SAORMO S.A.S es una empresa colombiana ubicada en el departamento del Valle del
Cauca, en la ciudad de Tulua. Se dedica al disefio, fabricacion e instalacion de muebles de
oficina, orientando su trabajo a satisfacer las necesidades de empresas publicas, privadas y
mixtas del municipio de Tulua.

Se trata de una microempresa conformada por 10 empleados, que cuenta con un
portafolio de productos bien estructurado y variado. La organizacion dispone de personal
capacitado para disefiar espacios de oficina ajustados a las necesidades especificas de cada
cliente, garantizando funcionalidad, calidad y estética en cada proyecto.

A pesar de contar con un equipo competente y objetivos claros, SAORMO S.A.S ha
venido experimentando una disminucion en el crecimiento de sus ventas. Uno de los principales
factores identificados es la baja visibilidad ante potenciales clientes, lo que dificulta el
posicionamiento de sus servicios en el mercado local.

Esta situacion representa una oportunidad para innovar y fortalecer la presencia de la
empresa, especialmente mediante estrategias de marketing, comunicacién y posicionamiento
digital. Hasta el momento, la empresa no ha desarrollado acciones efectivas para ampliar su
alcance o atraer nuevos clientes, por lo que este proyecto busca proponer alternativas que

mejoren su visibilidad y competitividad en el sector.
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Metodologia

La metodologia de investigacion es mixta, el alcance de la investigacion es exploratorio y
de tipo no experimental ademas podemos decir que es una metodologia basa en proyectos tiene
como fin poder entregar un producto para el caso de la empresa SAORMO S.A.S es disefiar un
servicio que les ayude a ser mas visibles utilizando las herramientas tratadas en la gestion de
innovacion.

La metodologia se desglosa en seis fases desarrolladas durante un periodo de cuatro
meses. La primera fase corresponde a la desmitificacion de la innovacion, la cual consiste en la
apropiacion de conceptos relacionados con la innovacion y la generacion de ideas disruptivas
frente a los retos que se presentan en la empresa. La segunda fase se enfoca en la identificacién
de los retos empresariales; en esta etapa se analiza el contexto real de la organizacién para
evaluar su capacidad de innovar y determinar cudl sera el principal reto de innovacion. En las
fases tres y cuatro se realiza la identificacion de tendencias, lo que implica sistematizar la
informacidn mediante la vigilancia tecnologica con el fin de reconocer las tendencias disruptivas
del sector. En la quinta fase se lleva a cabo el disefio del servicio, el cual se desarrolla con base
en los resultados obtenidos en las fases anteriores, consolidando asi el producto final del proceso
metodoldgico y para finalizar en la fase seis se crea los objetivos estratégicos y resultados claves

que ayudan a la empresa a implementar la innovacion mediante la metodologia OKR.



Resultados

Diagnosticar la capacidad innovadora de la empresa SAORMO S.A.S mediante la

aplicacion de herramientas diagndsticas, técnicas de innovacion y analisis de tendencias, con el
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fin de identificar retos empresariales relevantes que puedan ser abordados a través del disefio de

productos y servicios innovadores.

Tabla 1

Consentimiento informado empresa SAORMO S.A.S

1. Investigacion

Gestion de la innovacion para el disefio de

productos y servicios

2. Titulo del Proyecto

3. Nombre de la empresa

4. Fecha

5. Nombre del
Representante Legal (Participante)

6. Documento de
identificacion del participante

7. Ciudad y direccion del
participante

8. Teléfono de contacto del
participante

9. Datos del responsable
asignado en la empresa

10. Nombre del Tutor-
UNAD del curso

11. Documento de
Identificacion del tutor

Propuesta de innovacion para potenciar la
visibilidad y posicionamiento competitivo de la

empresa SAORMO S.A.S
SAORMO S.A.S
08-septiembre-2025
Dora Libia Gil Quintero

5.1. Tipo: Cedula
5.2. NUmero:24.393.688
Tulud (valle del cauca)
CL 26 30-78 Barrio Cespedes
Teléfono comercial 1: (602)2347112
Teléfono comercial 2: 3006079061

Gerente: Ana Isabel Cruz Correa

Francisco José Mercado Rivera

9.1. Tipo: Cedula
9.2. NUimero: 1113677670
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12. Ciudad y direccion del UDR Cali
tutor

13. Teléfono de contacto del Teams: francisco.mercado@unad.edu.co

tutor
1. Vanessa Clavijo Becerra — 1116271784
— Tulué (valle del cauca)
CL 78 # 222-84 Barrio Cespedes —
3188351631
2. Stefanya Cardenas Guzman —
Identificacion 1115089673 — Guadalajara de Buga
(valle del cauca)
Zanjon-Hondo Barrio — 3178814937
3. Luisa Maria Cano Bermudez —
1112099275 — Tulua (valle del cauca)
CL 26C #10-43 Barrio Bolivar —
3185573749
4. Mauricio Marulanda Mejia — 6200297 —

Bugalagrande (valle del cauca)

14. Datos de los

investigadores - Estudiantes

Cr 7 sur #3-24 Barrio Cocicoimpa —
3122083280
5. Andrés Orlando Altamirano Galvis —
1114459010 —Guacari (valle del cauca)
CL 3e 59 Barrio Aranjuez — 3147247100

Nota. Corresponde a los datos generales de la empresa SAORMO S.A.S. Fuente: Elaboracion

propia.


mailto:francisco.mercado@unad.edu.co

Figura 1

Declaracion del participante empresa SAORMO S.A.S

DECLARACION DEL PARTICIPANTE

Yo, Dora Libia Gil Quintero

identificado con cédula de ciudadania namero
24.393.688 e £
(Caldas) ______en calidad de representante legal de la
empresa SAORMO _S.A.S con  NIT
901033947-1 declaro que:
1. He leido y P este de
informado.
2. Han aclarado todas mis dudas y respondido todas mis preguntas.
3. Conozco los posibles riesgos que implica mi participacion.
4. Conozco el manejo que se le daré a la informacién suministrada por

n

mi.
Se me ha informado que no recibiré ningtin tipo de remuneracién o
P por la p. en este

6. Me han que mi parti en este proy es
totalmente voluntaria y que puedo retirarme de él en el momento
en que asi lo desee.

. Estoy enterado de que luego de finalizada la investigacién, recibiré
informacién referente a los resultados de la misma.

N

Por lo anterior, expreso mi de participar y en
uso de mis plenas facultades, firmo el dia __1 del mes de
—Septiembre del afio _2025

Firma del representante legal:

1 2Cees

Nombre del representante legal: __Dora Libia Gil
Quintero

CCNo:_ 24,393,688  de_ Anserma
(Caldasy

1

‘

—_— e e S
Nota. pantallazo de la declaracion de la participacion de la empresa en el proceso de innovacion.

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 2

Autorizacion empresa SAORMO S.A.S

Y - N

AUTORIZACION

La de la en estudios posteriores nos podria ayudar

en el futuro a: fortalecer la del pais. Por lo tanto,

por favor marque su decisién con respecto al almacenamiento de la
) y su utilizacién en ios de i igacién posterior

Deseo que la informacién suministrada sea DESECHADA una vez
completado el estudio de investigacién.

sI X NO.
+ Autori: conservar la informacién suministrada con la
posibilidad de emplearla en las situaciones sefialadas a

continuacién:

e En estudios de investigacién colaborativos con otras S @
y/o inter No
compartiendo la informacion. @

En estudios complementarios de diagnéstico para mio |Si @
para algiin miembro de mi familia.

No O
o En estudios de i icos para la(s) s @
entidad(es) participantes. No O
e En estudios de i de distintas a  |Si @
la(s) entidad(es) participantes. No O

Firma del representante legal:

et

Nombre del representante legal: Dora Libia Gil Quintero
CC No: __24.393.688 de Anserma
(Caldas)

2

Elaboracion propia.

[ ;e SS————.
Nota. Autorizacion de la empresa para desechar una vez termine la investigacion. Fuente:
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Tabla 2
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Declaracion de Reto/Challenge Statement

1. Nombre de la Empresa

SAORMO S.AS

2. Titulo del Reto

3. ¢ Qué problema resolver?

4. ;Por qué es esto

emocionante?

5. Marque con una x las
respuestas a la siguiente
pregunta: ;Qué aportarian

las soluciones?

Propuesta de innovacién para potenciar la visibilidad y
posicionamiento competitivo de la empresa SAORMO
S.AS

Se ha identificado que la empresa SAORMO SAS cuenta
con poca visibilidad en el area de marketing digital la cual
se pretende impulsar los canales digitales que ellos tienen
con el fin de atraer y fidelizar méas usuarios pasando de
cotizar 10 clientes actualmente a llegar a las 20

cotizaciones diarias.

Superar la falta de oportunidad en el servicio hace
atractivo resolver el problema, porgue incrementa la
satisfaccion del cliente y fortalece la posicion competitiva
de la empresa pasando de cotizar 10 clientes actualmente
a llegar a las 20 cotizaciones.

= \ejorar la experiencia del cliente

LJReducir tiempos de comercializacién

B Capturar un mayor segmento de mercado

LIHacer la solucidn disponible menos costosa

LIIdentificar nuevas tecnologias




M |dentificar nuevos modelos de negocio
I Aportar nuevas colaboraciones
Obijetivo: Diseriar estrategias de marketing
digital para impulsar en canales digitales con el fin de
atraer y fidelizar usuarios para promocionar productos

de la empresa SAORMO S.A.S.

Obijetivos Especificos:
Apropiacién y Exploracion
Analizar y apropiar conceptos de

marketing digital mediante la

6. ¢Cuél es el objetivo? revision de al menos 5 referentes
(Brecha a cerrar y para tecnoldgicos y de mercado,
cuando) identificando tendencias y

herramientas innovadoras que
fortalezcan la gestion digital de
SAORMO S.AS.

Desarrollo e Innovacion

Implementar un proceso de innovacion
aplicando herramientas de
creatividad y diagndstico
empresarial que permitan disefiar

propuestas disruptivas en

23
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estrategias digitales para resolver
los principales retos de promocién
y fidelizacion de clientes.

Impacto Esperado
Incrementar en un 20% la
captacion de usuarios digitales y
mejorar en un 15% la tasa de
fidelizacion de clientes de
SAORMO S.A.S. en un periodo
de 12 meses, mediante la
implementacion de estrategias de

marketing digital efectivas.

Nota. La tabla corresponde a la declaracion oficial del reto empresarial identificado. Fuente:
Elaboracion propia.
Identificacion de Tendencias

Para continuar con el desarrollo del reto empresarial, se realiz6 una vigilancia tecnologica
mediante badsquedas en bases de datos de patentes y obras académicas que nos permitieron
identificar tendencias a nivel global sobre soluciones empresariales implementando el uso de
tecnologias emergentes que brindan un apoyo a la compafiia para impulsar el marketing digital.
Tabla 3

Consolidacién de la bitacora de busqueda de obras académicas

Numero de  Relevancia para el proyecto
Base de datos de busqueda
resultados




E-marketing strateqy for

the presentation of

the companies of digital m

arkets

the impact

of digital transformation o

n

the innovative developmen

t of economic systems

A Study

on Customer Engagement

and Loyalty towards the

Digital Marketing

Current and Future

Direction

of Social Media Marketing

in SMEs: A Systematic

Literature Review

Artificial Intelligence

Transformations

in Digital Advertising:

81,190

101,125

21,847

11,191

44,128

Identificar la influencia de interés y la
implementacion de una estrategia para el

desemperio digital.

Las tecnologias digitales son una herramienta
competitiva para la empresa,

generando valor a la propuesta del proyecto.
También

propone nuevas oportunidades de

diferenciacion para el proyecto.

Permite que el cliente de la empresa SAORMO
S.A.S se fidelice y que se vuelvan clientes

regulares.

Al ser una empresa pequefia es muy relevante
entender como utilizar las redes sociales como
herramienta para captar clientes y poder

posicionarse en el mercado.

La inteligencia artificial ha trasformado la
forma con la que se hace publicidad digital para

nuestro proyecto es relevante porque sube al
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Historical siguiente nivel en cuestion de publicidad siendo
Progression, Emerging Tre mas eficiente y llegando a nuevas personas
nds, and Strategic Outlook utiliza nuevos métodos de publicidad que no se

logran con la publicidad tradicional.

Nota. La tabla corresponde a las patentes registradas en maltiples bases de datos sobre obras
académicas incluyendo la informacion relevante para el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.
Modelo de Innovacion con la Plantilla del Proceso de Innovacion Propuesto por el GIMI

El GIMMI Institute Global Innovation Management Institute nos brinda una herramienta
en la cual podemos estructurar el modelo de negocio basados en el reto de innovacion
identificados en las fases anteriores, permitiendo estructurar las diferentes ideas que se han
desarrollado en pro del mejoramiento de la empresa solucion e identificacion de oportunidades
que generen un valor adicional al cliente.

A continuacion, se describen todos los pasos realizados:
Intencion de Innovar

Se demuestran las razones por la cual la empresa SAORMO SAS busca realizar un
proyecto de innovacion que le permita dar cumplimiento a la exigencia tanto de los clientes y del

mercado


https://www.lens.org/lens/scholar/article/177-277-296-677-599/main
https://www.lens.org/lens/scholar/article/177-277-296-677-599/main
https://www.lens.org/lens/scholar/article/177-277-296-677-599/main
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Figura 3

Intencion de innovar

éPor qué necesitamos innovar?

¢De donde viene la presion? Por que

Accionistas exigentes Bijo %> Alto
Liderazgo |n.1ptlllsado porel " % alto
crecimiento
bi " % i $1. Porque la innovacion impulsa el crecimiento de la empresa logrando también
Erenerullod 0 ° | mofivarel talento humano y mejorar los procesos.
La competencia es limitada, ya que en Tulud no extsten empresas que realicen el mismo
Bajo % Alto | tipo de trabajo como lo es mantenimiento, instalacién y disefio de mbiliario. Mientras
la mayoria de los competidores solo compran y revenden productos terminados, esta
Clientes exigentes Bajo X—— Alto
las diferentes tecnologias y la funcionalidad del mobiliario. Innovar para no

empresa ofrece soluciones personalizadas, adaptadas a las necesidades de cada cliente.
Otros factores Bajo Y Alo
quedarsz afrés estancado. Posicionarse como tna empresa lider en Tulud

- ‘ -
Nota. se demuestra las razones por las cuales la empresa desea realizar el proceso de innovacion

Alto. Porque stempre ven [a vision y la mision y el actualizarse

es Importante

No existe un ider que se interese por realizar innovacion dentro de la empresa.
No se inferesan por generar nuevas ideas que permitan llegar a un piblico mds
amplio y llamar La atencion del mercado local

$1, porque se lleva [a idea al cliente y se realiza el producto de acuerdo con su ‘
exigencia

i, las necesidades del cliente, los cambios en las tendencias del mercado,

de acuerdo a cada uno de los actores importantes. Tomado de: GIMINSTITUTE. 2009-2021).
CertifiacionesGIMINSTITUTE. Obtenido de GIMINSTITUTE:

https://certifications.giminstitute.org/my/

Mapa de Oportunidades

Se genera una lluvia de ideas en diferentes areas las cuales se deben tener en cuenta como
mercadeo, entrega, oferta, produccion y modelos de negocio, permitiendo abarcar diferentes
aspectos y generar un mayor namero de soluciones para la empresa. De igual manera se presenta
la conexion de diferentes puntos logrando asi una idea Unica que se diferencie a lo ya lo

presentado en el mercado.


https://certifications.giminstitute.org/my/

Figura 4

Mapa de oportunidades

- —

{ SAORMO S.AS
1

. Empresas privadas.

I' Empresaspihlicas.
L
1

Cptimice el espacio.
| tecnice

Futuro

* Teletrabajo.
| * Home office,
“2.~BisEM0s funcionales.

Calidad premium

* Vehiculos eléctricos.

|
|
1
1
Acoimpafiamiento -
|
1
1
|

* Consumidores finales.
| » Clientes empresariales.
|+ Simuladores Online.

*+ Membresias.

* Trasporte por camiones.
* Entrega centros

* Transporte poicarretera || »  Plataformas digitales.
Lt porte p t |+ Plataf digital
I * Trasporte colaborativo.
n—
~

! X

)
) AN

Oferta ﬁwmn-dgd&? 1\, Diseil
HiehiBuced| |+ instalacion de la oficing: Lorsd

uctos amigables con

* Construccion de
inmobiliaria.

Servicios
Marcas 1

L visualizacion previa.
k cumplimento de entrega.
Atencién posventa.

Produccion
Competencias
Activos
Tecnologias

Modelos de

ecomienda muebles en
5us proyectas.
+ Fatdlogo.dev8hta I
Otizacion por proyecto. ||

Negocio i
Redes y Aliados
Modelos de Precio :'

L}

- =

el medio ambiente.
* Procesos 3D

* Fabricacidn modular.

* Uso de materiales
inavadores.

= Disefiowgircular.

* Clientes d 3 ,
propios productos.

| * Ventas en linea.

= Suscripcion a servicios.

3 * Tiempo de entréga
| répidos.
| » Disefios industriales.
3 * Aplica ERR.Y-ERTV

i * Disponibilidadinmediata.
| * Garantiass

| * Expaiiencia omnicanal.
"safenta al por mayor.

I

Competidores Adyacencias

Fauricantos tradicionales

en plataforma.

* Mercados regionales.
* Prefabiricado.

* Envios cofitra entrega.
comerciales.

* Locales de venta.

* Ferias empresariales.

* Franquicias.

* Marketing dgita
* Medios. i a
Bfias empresariale

I .
| SeFfanquicias.
* Leasing
* Precios flexibles

=, Crear sus propios disefios | »

* Productos multifuncidn. |

* Proyectos arquitectdnicos.

Cadena de valor

Crear su propia
plataforma digital para
crear modelos.

|« Facil uso, para que lo
utilice cualquier persona.

. Tiempe de entrega mas
rapidos.

:- Productos personalizados.
»  Autoservicig

Addpta mas a las
necesidades.

i = Investigacion y analisis del

| mercado.

| » Difusién y posicionamiento..

3 * Atencion al cliente.

| = Posicionamiento de la marca.

I
* Mercado mas global.

% Permite renovar los

: puebles sin comprarlos.
‘# Precios mas asequibles.

Iin

Nota. Se muestra el mapa de oportunidades el cual fue construido con base en las cinco
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dimensiones presentadas para la empresa SAORMO SAS, proyectando ideas hacia el futuro, los

competidores, las adyacencias y la cadena de valor. Tomado de: GIMINSTITUTE. 2009-2021.

CertifiacionesGIMINSTITUTE. Obtenido de GIMINSTITUTE:

https://certifications.giminstitute.org/my/

Plataforma de Crecimiento

Se realizan diferentes plataformas de crecimiento enfocadas en la unién de los puntos en

el mapa de oportunidades, identificando los principales segmentos de mercado en que se

enfocara la propuesta, los productos, servicios que se les ofrecerd, las herramientas que se

utilizaran, aquellos beneficios que se perciben y los impulsores con los que la compafiia puede

contar para su desarrollo.

Después del analisis de las diferentes plataformas de crecimiento creadas, se elige la que

mejor viabilidad tenga y se alinee con todas las necesidades actuales de la empresa.


https://certifications.giminstitute.org/my/
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Figura 5

Plataforma de crecimiento

a Plataforma de crecimiento: Membresia impulso mobiliario

- . Nombre FOP: Membresia impulso mobiliario
Los siguientes segmentos de mercado camblaran‘m ﬁ *
I

Debido a las tendencias del Y tendran una fuerte necesidad de

mercado...
- Aumento de plataformas virtuales - Empresas medianas o grandes, publicas o privadas, pymes, emprendimientos,
- Comercio electrénico empresas en crecimiento, disefiadores de interiores, arquitectos, trabajadores
- Aumento del trabajo remoto remotos, profesionales independientes, contratistas

- Digitalizacion de los procesos de
venta y atencidn al cliente
- programas de fidelizacin y

recompensas Podemos ofrecer (productos, servicios, experiencia) 2 Hadies
- Marketing visual B&a Negocio de tamanio

e - Asesoria personalizada en disefio y distribucidn de espacios
- Asesoria digital

- Vlentas digitales, descuentos exclusivos
- Sepuimiento postventa y mantenimiento programado
- Asesoria en linea

- ) . Inversion a bajo costo, con alto
- Diseno de espacio gratuito

potencial de retorno

- Herramientas digitales
- Catalogo interactivo

- Mejora continua

- Relacidn constante con clentes Utilizaremos (activos, tecnologias, competencias)
corporativos - Equipo de disefio e instalacion - Servicio postventa

- Procesos comerciales digitales - Catélogo de mobiliario y de fabricacion - Plataforma para catalogos digitales

- Compromiso por modernizar digital - CRM

- Equipo creativo

- Sitio web o plataformas de ventas online - Google forms
- Atencion personalizada - Herramientas de disefio

Debido a los impulsores
« interncs...

a
-8 8
LT}

f\Tota. Se elige la plataforma de crecimiento enfocada en el 'aiseﬁo de la membresia para impulso
mobiliario, describe cada uno de las ventajas y el publico al cual se ofrecen los servicios, asi
como las tendencias del mercado y el presupuesto de inversion generando una mayor promocion
al marketing digital. Tomado de: GIMINSTITUTE. 2009-2021. CertifiacionesGIMINSTITUTE.

Obtenido de GIMINSTITUTE: https://certifications.qgiminstitute.org/my/

Concepto de Negocio
Se crea un concepto de negocio de acuerdo a la plataforma de crecimiento elegida, donde
se complementa la informacion enlazando todos los elementos del mapa de oportunidades para

lograr mejores ideas, convirtiendo un concepto robusto y completo que genera mejor visibilidad.


https://certifications.giminstitute.org/my/
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Figura 6

Concepto de negocio

Membresia impulso mobiliario

Produciremos una plataforma de membresia especializada para incentivar el crecimiento en el drea de mobiliario y disefio de interiores, suministrando
herramientas digitales, servicios personalizados y soluciones innovadoras para profesionales y empresas el sector, Para satisfacer necesidades de
modernizacion, digitalizacion y optimizacion de procesos comerciales y de atencion al cliente a través de herramientas digitales, catalogos interactivos y
programas de fidelizacion.

{

OFERTA

Productos, Servicios, Marca

Empresas medianas y grandss, pymes, disefiadores,
arquitectos, contratistas y profesionales independientes
Necesidad de modermzacidn y digitalizacidn de procesos
Bisqueda de soluciones integrales v personalizadas en

+ Plataforma digital de membresia para impulso de mobilsario
* Catilogo interactivo v digital de mobiliario y disefio

+ Asesoria personalizada en disefio y distribuci6n de espacios
» Ventas digitales con descuentos exclusivos para miembros

MODELO DE NEGOCIO

- ) - ‘ ‘ mobiliario y disedio
? LR ek S e iR Redes, Socios, Modelos de Preios ' Expenanmé de compra efictente, descuentos exclusivos y
opramado ' : )
T asesoria continua

* Redes de disefiadores, arquitectos y
empresas de mobiliario

+ Alianzas con fabricantes y proveedores
de mobiliario

* Maodelo de membresia con precios

diferenciados v descuentos exclustvos

+ Disefio dz espactos gratuito para miembros fuevos

Comunidad de profesionales y empresas del sector

(. Equipo da disefio y asesoria en linea

+ Catilogo digital interactivo v plataforma de ventas online

+ Herramientas de disefio digital v CRM para gestion de clisntes

» Plataformas de comunicacion y atencion personalizada
(Google Forms, chat, tc.)

+ Procesos de modemizacidn y automatizacion comercial

v Capacidad de ofrecer asesoria digital v seguimiento contiuo.

+ Difusttn a través de plataformas digttales y redes sociales

+ Participacion en fersas, eventos de disefio v provectos
colahorativos

+ Asesoria en linea v soporte digital continuo

+ Programas de fidelizacion y recompensas para clientes
Tecurrentes

+ Seguimiznto postventa y servicios dz mantenimiento

+ Uso de T4 y plataformas online para generacion de nuevos

Competencias, Activos, Tecnologias clientes

\PRODUCCI(’JN

H Nota.‘se'presenta un modelo de negocio con todos los servicios de la marca para la membresia,
definiendo el mercado al que se va enfocar, la produccidn a elaborar dentro de la empresa, la
estrategia y la forma en que se va a entregar el servicio. Tomado de: GIMINSTITUTE. 2009-
2021. CertifiacionesGIMINSTITUTE. Obtenido de GIMINSTITUTE:

https://certifications.giminstitute.org/my/

Caso de Negocio
Se demuestra el plan de innovacién de una forma mas visual para poder presentar ante la
empresa, definiendo su vision, la oferta, publico que lo necesita, las diferentes alternativas y su

diferenciacién ante el mercado.


https://certifications.giminstitute.org/my/
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Figura7

Ventaja competitiva del caso de negocio
La Ventaja Competitiva: Mas Alla del Producto

Nuestra propuesta de valor no reside unicamente en el mobiliario, si no en el _I

S D

Solucién Completa (End- Innovacién Digital Moderna Asesoria Profesional
to-End) Personalizada

Evite la complejidad de gestionar Catalogos interactivos, atencion

multiples proveedores. Ofrecemos virtual ¥ una plataforma de Acompafiamiento experto en
muebles y disefio de espacios en un membresia que eleva la experiencia distribucion, disero, ergonomia y
solo servicio. de compra a un nivel digital. funcionalidad de su espacio

empresarial

Nota. se muestra cuales son las ventajas que se tienen al implementar diferentes estrategias para
todos los clientes diferenciandose ante la competencia. Fuente: Elaboracion propia.
Figura 8

Caso de negocio
Caso de Negocio: Inversiéon en Productividad

Invertir en el disefio de sus espacios con SAORMO no es un gasto, es una inversion estratégica que retorna en:

G 35% ] 40% ] 75%

Mejora en la Eficiencia Fidelizacion y Atraccion Optimizacion del Capital

Un diserio ergonédmico y funcional

aumenta la concentracion y el Espacios modernos y agradables mejoran Soluciones integrales que reducen costos

rendimiento del equipo. la experiencia del empleado y refuerzan la operativos y evitan la duplicidad de
marca corporativa. proveedores.

Nota. porcentajes de mejora al implementar el caso de negocio. Fuente: Elaboracion propia.
Marco Conceptual

Se presentan todas las conceptualizaciones de las fases anteriores con sus respectivas
definiciones, desde la numero 2 con las técnicas de innovacion, fase 3 define la inteligencia de
negocios, en la fase 4 se definen los diferentes procesos de innovacion, la fase 5 la
implementacién del Design Thinking y finalmente la fase actual en la cual se revisa la

metodologia OKR.



Tabla 4

Marco conceptual
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1. Concepto 2. Definicién 3. Fuente
Técnicas de Son aquellas herramientas, Global Innovation
innovacion metodologias y procesos disefiados  Management Institute. (2018).

Inteligencia de

negocios

para ayudar a las personas y
equipos a perfeccionar un
fragmento de idea para después
convertirlo en una innovacién y
poderla desarrollar e implementar
adecuadamente.

Estas técnicas permiten realizar un
proceso metddico aumentando las
probabilidades de éxito, creando
nuevas formas de crecimiento y
conceptos de negocio valioso.
Segun (Trim & Lee, 2008) define
la inteligencia como “el

producto de la recopilacion,
evaluacion, analisis, integracién e

interpretacion de toda

Innovation Management Body
of Knowledge — A guide on
breakthrough innovations

(IMBOK level 1 guide).

Global Innovation
Management Institute. (2018).
Innovation Management Body
of Knowledge — A guide on
breakthrough innovations

(IMBOK level 1 guide).
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la informacion disponible que
pueda afectar la supervivencia y el
éxito de la empresa”

Se cuenta con tres tipos:
Inteligencia de negocios: aquel
conjunto de estrategias, datos,
procesos Yy tecnologias que se
utilizan para administrar y analizar
datos de un negocio. Transforma
los datos en informacion
significativa para la toma de
decisiones estratégicas.
Inteligencia tecnoldgica: es el
proceso sistematico donde se
captura, analiza y difunde la
informacion sobre los desarrollos
tecnoldgicos, innovaciones y
tendencias del mercado,
permitiendo adelantarse a los
cambios e identificando
oportunidades de innovacion,

evaluando la competencia.
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Proceso de innovacién

Inteligencia competitiva: es un
proceso organizado que recopila,
analiza e interpreta la informacion
sobre el entorno empresarial
externo, los competidores y las
tendencias del mercado. Se enfoca
en obtener una ventaja competitiva
utilizando diferentes fuentes de
informacidn sobre la competencia,
transformandola en conocimiento
que respalde la toma de decisiones
dentro de la empresa.

Se describe un proceso de
innovacion disruptiva con cinco
pasos:

Paso 1: intencion de innovacion:
se enfoca en establecer la direccion
estratégica de la innovacion. Se
definen la visién, objetivos y
alcance general de innovacién. En
este paso se responde la pregunta
de hacia donde se quiere dirigir la

organizacion con respecto a la

Global Innovation
Management Institute. (2018).
Innovation Management Body
of Knowledge — A guide on
breakthrough innovations

(IMBOK level 1 guide).
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innovacion y el por qué es
importante, alineandolo con los
objetivos corporativos.

Paso 2: ideas de oportunidad: se
identifican y comprenden los
problemas, las necesidades,
desafios y oportunidades que se
ven en el mercado o dentro de la
organizacion. Aqui se debe realizar
investigacion, analisis de
tendencias, y se recopilan los
insights (conocimientos profundos)
del cliente y el mercado para
descubrir las areas potenciales para
la innovacién disruptiva.

Paso 3: plataformas de
crecimiento: Después de
identificar las oportunidades, se
debe seleccionar los campos donde
la organizacion enfocara su idea de
innovacion. Se debe elegir los
segmentos de mercado que mas

prometen, en funcién de viabilidad,
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capacidades de la empresa y el
potencial de impacto disruptivo.
Permite canalizar los recursos de
manera efectiva.

Paso 4: Conceptos de negocio: Es
la idea completa y estructurada que
integra los diferentes elementos
estratégicos de la empresa, con el
fin de crear una oportunidad de
crecimiento. Conecta mdltiples
fragmentos de ideas dentro de una
misma plataforma de crecimiento.
Demuestra como una organizacion
puede generar valor en un mercado
especifico basandose en una
oportunidad identificada.

Paso 5: Caso de negocio: el paso
final permite visualizar el concepto
con datos relevantes, identificando
las incertidumbres clave,
formulando los planes que se
necesitan para avanzar, y reunir las

iméagenes, hechos y acciones que
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Design Thinking

pueden sustentar el concepto,
permitiendo ver mas alla de la idea
y evaluar si merece la inversion,
recursos y su ejecucion.

Es una metodologia de innovacién
que busca entender la forma de
pensar y necesidades de las
personas ya sen usuarios o clientes,
con el fin de disefiar soluciones
efectivas, que sean viables. Se basa
en la empatia, la experimentacion y
la colaboracion multidisciplinaria.
Existen 5 etapas para desarrollar el
proceso Design Thinking:

1. Empatizar: comprender las
necesidades del usuario, sus
emociones y problemas.

2. Definir: identificar el problema
real y enfocarse en el

3. Idear: general varias ideas que
permitan visualizar diferentes

soluciones

Figueroa, W. (2022). Design
Thinking: Empatizar.
[Objeto_virtual_de_informacio
n_OVI]. Repositorio

Institucional UNAD

Figueroa, W. (2022). Design
Thinking: Definir
[Objeto_virtual_de_informacio
n_OVI]. Repositorio

Institucional UNAD.

Figueroa, W. (2022). Design
Thinking: Idear
[Objeto_virtual_de_informacio
n_OVI]. Repositorio

Institucional UNAD
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Metodologia OKR

4. Prototipar: crear la idea de forma  Figueroa, W. (2022). Design

tangible para poder probarla Thinking: Prototipa
5. Probar: revisar las soluciones [Objeto_virtual_de_informacio
con el usuario n_OVI]. Repositorio

Institucional UNAD

Consisten en implementar un Brunetta, H. (2023). OKR y
sistema basado en objetivos claros, métricas de negocios:
medibles y alineados con la metodologias agiles para
estrategia de la empresa, resultados exitosos. Como
enfocandose en mejorar su introducir la metodologia OKR
enfoque, transparencia y en una organizacion (pp. 51—
coordinacion entre equipos. 69). Pluma Digital Ediciones.

Cada miembro comprende como su
trabajo contribuye a los objetivos
de toda la empresa. La
implementacion de OKR implica
mucho mas que definir metas y
resultados medibles, sino también
la transformacion cultural de la
organizacion en pro de la
transparencia, colaboracion y
mejora continua, para ello se

necesita un liderazgo, una buena
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comunicacion y capacitacion en la
metodologia para lograr que los
equipos se adapten de manera

progresiva.

Nota. Se presentan las conceptualizaciones de las definiciones planteadas en las fases 2, 3, 4,5y
6. Fuente: Elaboracion propia.
Aplicacion Metodologia Design Thinking

Esta metodologia nos permite analizar los pensamientos, sentimientos, problemas y
necesidades de los usuarios y clientes, permitiendo crear, prototipar y probar las soluciones
innovadoras.
Empatizar

Se comprende en profundidad las necesidades, motivaciones y dolores de los usuarios o
clientes de SAORMO S.A.S., mediante entrevistas y observaciones directas.
Figura 9

Evidencias de observacion de la empresa
.4 ' S
&t - oy
4

Nota. Se muestra las fotografias de la empresa como evidencia del campo y visita a la empresa.

Fuente. Elaboracién propia
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Figura 10

Entrevista a usuario de SAORMO

Nota. En esta figura se evidecia la entreQista a Qn usuario de la empresa SAORMO S.A.S. para
evidenciar el que ve, que piensa y siente, que escucha, que dice y hace, esfuerzos y resultados,
para realizar por medio de esta entrevista los pasos del Design Thinking. Fuente: Elaboracion
propia.

Figura 11

Mapa de empatia

Mapa de empatia

Identificando el comportamiento del uswario

. JQué =
piensa y siente?
‘ R .

t + to y el di

cQué
escucha?

Que hay empresas con refrosos en los enfregas
Comentarios sobre la falta de beneficios por sar

Que obfivi

Recomendaci

~ "
v v
Qué
v . Q P v
dlce Y hace.

Realiza cotizacienes con diferentes proveedores

Postergan grandes compras por miedo

Prefiere mercado local por scbrecostos en fransperte

Mo optener una garantia Servicios preferenciales por ser clientes
Folta de insentivos por ser cliente constante Informacisn clara y persenalizada
Enfoque mds preactive en la atencidn al cliente Precie = calidad
Asesoria completa ontes, durante y despues de la venta

Nota. Se presenta un mapa de empatia que identifica el comportamiento, pensamientos,

percepciones, escuchas, palabras, acciones, esfuerzos y resultados de los usuarios en relacién con



servicios de mantenimiento y disefio, con el fin de comprender sus necesidades y expectativas
para mejorar la oferta de valor. Fuente: Elaboracion propia.
Definir

Analizar la informacion recopilada para identificar claramente el problema principal y
definir un enunciado de reto preciso y centrado en las necesidades detectadas.
Figura 12

Técnica satura y agrupa

Asesoria personalizada en disefo y distribucion de Ventas digitales con descuentos exclusivos para
espacios miembros

RENVEVA

disefio y distribucion de espacios, seguimiento posventa y servicios de mantenimiento
programado, ventas digitales con descuentos exclusivos para miembros, y entrega e instalacion
del producto a tiempo. Fuente: Elaboracién propia.
Idear

Se genero ideas innovadoras y posibles soluciones al problema definido, fomentando la

creatividad y el pensamiento divergente.
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Figura 13

Método SCAMPER

s cAM PER Metodo scamper empresa SAORMO SAS

Plantillo de generacidn de |deas

* Sustituir la publici i uni en el prod por una gia que q

personalizada y garantias.

* Reemplazar proveedores que no ofrecen acompanamiento y garantias por otros que brinden seguimiento posventa y
servicios de mantenimiento programado.

+ Combinar asesoria en disefio y distribucién con servicios de imi y seguimi p para ofrecer un
paquete integral,

« Integrar ventas digitales con ivos para mi y i6n per lizada para mejorar la
experiencia del cliente.

* Adaptar las campshss de mavketmg para resaltar Ia calidad y durabilidad en lugar del precio, enfocéndose en la

g enlai
. *Adaptar la oferta para incluir ficios para clientes fi como servicios preferenciales y garantias

extendidas.
. la de precios y d para que sean més ivos, i ivando la fidelidad del cliente y
la compra de servicios adicionales.
+ Modificar la forma en que se ica la prop de valor, dola ia per lizada y la calidad del
servicio,

* Utilizar los servicios de asesoria y imi como dif i enla gia de venta, no solo para

grandes sino tambié para peq fos arreglos o imi p i

Apnwechnr las plataformas digitales para ofrecer guimi y i6n per lizad: J1 dola
experioncia del cliente.
* Eliminar la poca dif iacién en p do en los beneficios y g ias en lugar de solo en el
producto,
* Reducir la percepcibn de costos elevados en imi y disefio medi p i ofi
accesible.

{4 elp de i6n para ofrecer una experiencia més p iva, con seg p ¥

.
servicios de mantenimiento incluidos.
* Reestructurar la oferta para que los beneficios de ser cliente frecuente sean més visibles y accesibles, incentivando
la fidelidad.

|m Plontillo editable d SCAMPER | www.editorg

Nota. Muestra las técnicas utilizadas en el servicio, que incluyen asesoria personalizada en

disefio y distribucion de espacios, seguimiento posventa y servicios de mantenimiento
programado, ventas digitales con descuentos exclusivos para miembros, y entrega e instalacion
del producto a tiempo. Fuente: Elaboracion propia.
Prototipar

Se crea un prototipo inicial que representa la solucion seleccionada, permitiendo

visualizar y experimentar su implementacion final.
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Figura 14

Propuesta de valor

Propuesta de valor: SAORMO S.A.S

Propuesta de Valor

Creadores de alegrias

Productos y servicios

Segmento de clientes: Empresas de la ciudad de Tulué Valle del
Cauca,

Alegrias

Trabajos del cliente

motivacion

Aliviadores de frustraciones %
ot slerts oratilo y satisfeccid

Frustraciones

8

Nota. La propuesta de valor de SAORMO S.A.S se presenta en esta tabla, incluyendo los

segmentos de clientes, productos y servicios, beneficios, trabajos del cliente y frustraciones

identificadas, con el fin de visualizar de manera clara y estructurada los aspectos clave de la

estrategia de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Descripcidn del Prototipo

En esta etapa se definié el material y disefio del producto

Nombre del Prototipo:

Camparia de Visibilidad y Fidelizacion "SAORMO Conecta"
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Tabla b

Descripcion técnica del prototipo

Elementos

Especificaciones/Justificacion

Material Promocional

Punto de Contacto

Material de Apoyo

Estrategia de Comunicacion

Seguimiento y Fidelizacion

Manual de Implementacion

Carteles y folletos impresos en
papel de alta calidad, con disefio atractivo
y mensajes claros que refuercen beneficios
y servicios clave.

Anuncios en radios locales y
publicaciones en redes sociales con
contenido visual simple y directo.

Guias impresas para atencion en
eventos, displays en puntos de venta y
folletos para distribuir en encuentros
presenciales.

Enfoque en mensajes que destaquen
beneficios de asesoria, mantenimiento y
descuentos, reforzando la confianza y
cercania con el cliente.

Tarjetas de fidelidad fisicas con
descuentos y promociones especiales, con
espacio para registro manual de visitas y
compras.
Capacitacion basica del equipo en
atencion al cliente y distribucion de
materiales, asegurando coherencia en el

mensaje y presencia fisica.

Nota. La tabla presenta los elementos y sus especificaciones o justificacion en relacion con la

estrategia de comunicacién y promocién, incluyendo materiales promocionales, puntos de
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contacto, materiales de apoyo, estrategia de comunicacion, seguimiento y fidelizacion, y el
manual de implementacion. Fuente: Elaboracion propia.
Proceso de Ejecucion (paso a paso)

Disefio de materiales impresos con mensajes enfocados en beneficios y confianza.

Capacitar al equipo de ventas en la promocion de la campafia y en la entrega de folletos y
tarjetas de fidelidad.

Programar eventos presenciales en puntos estratégicos, como ferias o reuniones
comunitarias, para distribuir materiales y conversar con potenciales clientes.

Anunciar en radios locales con mensajes cortos y persuasivos que refuercen la propuesta
de valor de SAORMO.

Realizar visitas periodicas a clientes actuales y potenciales para entregar folletos y
tarjetas, reforzando la cercania y atencion personalizada.

Registrar manualmente las visitas y compras en las tarjetas de fidelidad para incentivar
futuras compras.

Evaluar mensualmente la cantidad de cotizaciones recibidas y la retroalimentacion de los
clientes para ajustar los mensajes y materiales.
Manual de Uso
El equipo debe entregar los folletos y tarjetas en cada interaccion con potenciales clientes.

En las visitas, reforzar los beneficios de los servicios, destacando la asesoria
personalizada y garantias.

Utilizar los anuncios en radio para reforzar la presencia y recordar los beneficios de la

oferta.
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Incentivar a los clientes a visitar la tienda fisica o contactarse mediante los datos en los
folletos.

Registrar cada interaccion en las tarjetas de fidelidad y en un cuaderno de seguimiento
para futuras acciones.
Buenas Practicas

Mantener un lenguaje cercano y profesional en todos los materiales.

Asegurar que los materiales impresos sean visualmente atractivos y coherentes con la
marca.

No usar tecnologia avanzada, enfocandose en la presencia fisica y la comunicacién
directa.

Reforzar los mensajes en cada contacto para crear recordacion en los clientes potenciales.
Siguientes Pasos del Prototipado:

Fabricar un lote de 100 folletos y 50 tarjetas de fidelidad.

Capacitar al equipo en la entrega y explicacion del material.

Realizar camparias de distribucion en puntos estratégicos y en eventos locales. Medir el
incremento en cotizaciones y la satisfaccion del cliente durante 3 meses.

Ajustar los mensajes y materiales segun la retroalimentacion recibida.
Funcionamiento (Prototipo Funcional)

Este prototipo se enfoca en fortalecer la presencia fisica y la comunicacién directa,
reforzando los beneficios de SAORMO S.A.S. mediante materiales impresos y acciones
presenciales. La estrategia busca aumentar la confianza, la recordacién y la fidelidad, logrando

asi incrementar las cotizaciones diarias sin necesidad de tecnologia avanzada.
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Creacion del Prototipo

Figura 15
Plataforma digital paso 1.
A
Casos
c nal’akeet Herramientas de Voces Ayuda Cuenta (_ ANDRESORLANDOALTAMIRANOGALVIS@GMAIL.COM ¥ )

Texto a audio

Escriba o pegue el guion de narracién a continuacién, o haga clic en «Subir archivo» para cargarlo
desde un documento. Puede subir archivos de texto sin formato (.txt), MS Word (.dacx y .doc), MS
Excel (.xlsx y .xls), PDF, EPUB, RTF, Open Document (.odt, .ods) y subtitulos (.srt, vtt).
({Busca un ejemplo répido? Descargue este archivo ).

IDIOMA: Inglés - Americano v

vOozZ: Raymond (Hombre, Joven) v ° °

» Mostrar tipos de voz

GUION:

Nota. Se muestra un convertidor de texto que te ayuda a crear audio usando la inteligencia
artificial. Tomado de: Narakeet. (s. f.). Generador de voz. Recuperado de

https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html

Figura 16

Plataforma digital paso 2.

Texto a audio

Se nserta e e camimnetan, i age cll-om salbi srhrns juarm

el mensaje radial. ‘E‘\«_,_‘

IDEORA Irgha, . Apicang ¥
vor  raymend 00
"

Nota. Se muestra el uso de la herramienta digital insertando el mensaje radial. Tomado de:

Narakeet. (s. f.). Generador de voz. Recuperado de https://www.narakeet.com/create/es-

generador-de-voz.html



https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html?utm_source=chatgpt.com
https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html?utm_source=chatgpt.com
https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html?utm_source=chatgpt.com

Figura 17

Plataforma digital paso 3.

Texto a audio

Escriba o pegue el guion de narracién a continuacién, o haga clic en «Subir archivo» para cargarlo
desde un documento. Puede subir archivos de texto sin formato (.txt), MS Word (.docx y .doc), MS
Excel (.xlsx y .xls), PDF, EPUB, RTF, Open Document (.odt, .ods) y subtitulos (.srt, .vit).
({Busca un ejemplo répido? Descargue este archivo ).

IDIOMA: Inglés - Americano v

VOzZ: Raymond (Hombre, Joven) v ° °

P Mostrar tipos de voz

GUION: ( duracién estimada:menos de un minuto)

-

“iTransforma tus ios con disefio, ir y
En SAORMO 5.A.5, somos especialistas en la fabricacién e instalacién de muebles de oficina
que combinan funcionalidad, estilo y compromiso ambiental]

4 L2
SUBIR ARCHIVO DICTAR CREAR AUDIO »

Tu cuenta gratuita te permite. subir archivos de hasta10 MB, que contienen hastal KB de texto

narrativo.

Nota. Muestra como se crea el prototipo del mensaje radial. Tomado de: Narakeet. (s. f.).

Generador de voz. Recuperado de https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html

Figura 18

Plataforma digital paso 4.

Casts
cr nﬂmkeet Heramienes de  Voces Auda Cueta (| ANORESORLANDOALTANRANOGALSGGHAL.CON Y )
usp

Tu audio esta listo

11 0:43/044 LI

Puedes crer 18 recursos multimedia mis antes de suseribirte a un plan de pago.
{Crea na cuenta comercial para aumentarts it

B nuevo auoio

Nota. Se muestra el mensaje radial creado. Tomado de: Narakeet. (s. f.). Generador de voz.

Recuperado de https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html



https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html?utm_source=chatgpt.com
https://www.narakeet.com/create/es-generador-de-voz.html?utm_source=chatgpt.com
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Figura 19

Prototipo Mensaje radial.

d

_Transforma tus
espa.mda

Nota. Muestra un mensaje a los clientes y consumidores permitiendo a la empresa SAORMO
S.A.S ser més visible y reconocida. Fuente: Elaboracion propia.
Figura 20

Evidencia folleto de prueba radial.

£

Innovacion en fidelizacion y ventas para el
sector mobiliario

SAORMO
CLUB BENEFICIOS

Descuentos y ofertas
Tu espacio de oficina personalizadas

ideal comienza aqui

Asesoria en disefio y
eleccion de mobiliario
Acceso a productos
con instalacién
incluida

Puntos acumulables
por comprar y referidos

a—>TT—E—-@

Registro Beneficio Escoge producto Compra

saormao.com

Nota. Se muestra el folleto del mensaje radial y se evidencia que se logra obtener los resultados
esperados para que los clientes y consumidores puedan tener mas visibilidad y contacto con la
empresa SAORMO S.A.S. y asi lograr mejor visibilidad con los usuarios finales para lograr
obtener los objetivos esperados de la empresa. Fuente: Autoria propia.
Evaluar y Probar

Se evalua el prototipo mediante pruebas con usuarios, recopilando retroalimentacion para

realizar ajustes y mejoras que aseguren la efectividad de la solucion.
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Figura 21

Matriz de valorizacion

EVALUAR / PROBAR
(DESIGN THINKING)

Validacién del prototipo desarrollado para
SAORMO S.A.S. mediante una Matriz de
Valoracién, identificando mejoras centradas
en el usuario.

HERRAMIENTA UTILIZADA TABLA DE RESULTADOS

HERRAMIENTA APLICADA: MATRIZ DF
VALORACION % Novedad s
(FEEDBACK MATRIX)

Se utilizé para analizar el prototipo 7 Utitided AR E
segun los criterios de novedad,
utilidad, factibilidad y satisfaccidon
del wusuario, determinando su
impacto y viabilidad. @ satistaccion AW EN

(@ Factibilidad TR E

PRINCIPALES HALLAZGOS

Conclusiones del proceso de
evaluacién:

* Alto valor percibido por el cliente

* Es viable y diferenciador frente al
mercado.

) Dequlere mejorar la comunicacion
visual de beneficios.

. Se recomienda automatizar
recordatorios postventa

REDISENO DEL PROTOTIPO

Versién mejorada del prototipo:

REFLEXION
Plataforma digital
postventa
. Comunicacién  visual
reforzada.
« T Programa de fidelizacién
para clientes frecuentes

Innovar no siempre significa crear
algo nuevo, sino mejorar lo
existente desde la perspectiva del
usuario. Esta fase me permitié
identificar ajustes que fortalecen la
propuesta y aumentan su impacto.

Nota. La figura presenta los resultados de la valoracion del prototipo para SAORMO S.A.S,
evaluando aspectos como novedad, utilidad, factibilidad y satisfaccion del usuario, y destacando
los principales hallazgos y recomendaciones para su mejora. Fuente: Elaboracion propia.
Recomendaciones del Prototipo del Semillero

Encuesta objetiva para evaluar si el prototipo del mensaje radial cumple su finalidad. Para
ello, se implemento una encuesta digital dirigida a estudiantes del programa de Gestién

Tecnoldgica de la UNAD, con el fin de determinar si el prototipo cumple su funcion.
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Figura 22
Encuesta para evaluar el prototipo.
Laura, +57 315 6717720, +57 57 312 4618247, +57 : 51, +57 314 2762471, +57

w:" Gestion Tecnologica UNAD

El tema es un mensaje radial. Le envio el audi y una encuesta corta, les
agradezco la colaboracién

Claridad del mensaje

€& Selecciona una opcién o més.

Claro

Poco claro

Nota. Pantallazo de la encuesta realizada al grupo focal. Fuente: Elaboracidn propia.
Figura 23

Encuesta para evaluar el prototipo.

Es atractivo el mensaje

€9 Selecciona una opcidn o mas.

Si

Nota. Segunda pregunta de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 24

Encuesta para evaluar el prototipo.

Consideran que el mensaje radial tiene un
contenido claro de la informacion que se
trasmite.

ioNa una

Nota. Tercera pregunta de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia.
Figura 25

Encuesta para evaluar el prototipo.

Consideran que el mensaje radial tiene un
contenido claro de la informacion que se
trasmite.

&9 Se

Si

Nota. Cuarta pregunta de la encuesta. Fuente: Elaboracidn propia.
En la encuesta podemos evaluar que prototipo cumple su funcion es claro el mensaje
ademas atractivo para el pablico, su contenido es objetivo y consideran que ayuda a impulsar la

visibilidad de la empresa.
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Figura 26

Recomendaciones del semillero Ingeniero Cesar Augusto Diaz Diaz
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Nota. La figura evidencia las recomendaciones y acompafiamiento por parte del semillero de

investigacion Ingenieria de Optimizacién, donde nos guian sobre el prototipo por parte del grupo
Colaborativo 17 y asi tener un panorama mas claro acerca de la metodologia Design Thinking
mas enfocado en el paso 4 prototipar y el paso 5 evaluar y probar. Fuente: Elaboracion propia.
Definicion y Caracteristicas de un Objetivo (O)
Brunetta, H (2023). Afirma lo siguiente:
Un Objetivo (O) en el marco de la metodologia OKR es una meta que se establece para
orientar el trabajo de una organizacion, definiendo un destino claro y especifico. Es un
elemento que debe ser consensuado o impuesto por la misma persona que debe cumplirlo,
con un plazo explicito para su cumplimiento y un feedback constante para monitorear el
desempefio. Ademas, los objetivos son disefiados en conjunto y en un espacio de libertad,

sin presiones excesivas, promoviendo el compromiso de quienes trabajan en su
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consecucion y reflejando la intencion de definir metas claras que guien las acciones
diarias de la organizacion.

Caracteristicas del Objetivo (O). Es una meta clara y especifica, Puede ser
consensuado o impuesto por la misma persona que lo debe cumplir, Tiene un plazo
explicito para cumplirse, Se establece en un espacio de libertad, sin presiones excesivas,
Promueve el compromiso de quienes participan en su logro, Sirve para marcar el destino
de la organizacion y organizar el dia a dia (p. 26).

Definicion y Caracteristicas de un Resultado Clave (KR)
Ledn, M.A. (2021). Define lo siguiente:
El uso de herramientas digitales en entornos educativos ha demostrado un potencial
considerable para mejorar el aprendizaje, especialmente en contextos donde el acceso a
recursos tradicionales es limitado. Sin embargo, la brecha digital persiste como una
barrera que impide una participacion equitativa. Es necesario que las politicas publicas y
las instituciones académicas trabajen conjuntamente para garantizar una inclusion real,
promoviendo tanto la infraestructura como la capacitacion adecuada (p. 8).

Tabla 6

Registro de OKR disefiados

1 Nombre del estudiante 2. Objetivo (O) 3. Resultado clave
(KR)
0.1. Aumentar las KR.1.1. Incrementar en un

cotizaciones diarias de 10 a 100% las cotizaciones

Mauricio Marulanda Mejia . o
20 en los proximos 4 diarias, alcanzando al

meses, logrando el doble
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de solicitudes de menos 20 solicitudes

presupuesto. viables mensuales.

KR.1.2. Aumentar el tréfico
en redes sociales y sitio web
en un 90% mediante
campafias de marketing

digital.

KR.1.3. Mejorar la tasa de
conversion de visitantes a
cotizaciones en un 20%,
mediante optimizacion del
proceso de contacto y

seguimiento.

KR.1.4. Lograr que el 80%
de las cotizaciones
provengan de canales
digitales (redes sociales,
pagina web, campafas

radiales).

) 0.2. Fortalecer la KR.2.1. Implementar una
Andrés Orlando Altamirano

Galvis visibilidad y linea de productos
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Stefanya Cardenas Guzman

posicionamiento de la
empresa en el mercado
nacional de muebles y
oficinas mediante
estrategias innovadores
basadas en economia
circular, negocios verdes y
andlisis de tendencias de

productos.

0.3. Identificar el segmento
de clientes especificos en
la empresa SAORMO SAS

para conocer su relacion

sostenibles hechos con
materiales reutilizados que
represente el 10% del
catalogo total para el afio

2026.

KR.2.2. Implementar y
desarrollar un certificado de
buenas practicas de
economia circular con la
entidad INCONTEC para el

afo 2026.

KR.2.3. Alianzas con
empresas vinculadas con
negocios verdes para
potenciar la visibilidad y la
acreditar de la marca para el

afo 2026.

KR.3.1. Recopilar y

analizar el segmento de
clientes empresariales y
usuarios normales en un

mes para conocer su
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con el producto y

necesidad

demografia, geografia y su

historial de compras.

KR.3.2. Implementar la
encuesta de satisfaccion al
cliente trimestralmente para
conocer nuevas formas de
como llegarle al cliente en
el servicio de postventa o

preventa.

KR.3.3. Impulsar las ventas
con descuentos oportunos
en temporadas especificas

para aumentar las ventas.

KR.3.4. Investigar
semanalmente el mercado y
la competencia para
conocer las tendencias de
materias primas y productos

en el mercado.

KR.3.5. Seguimiento y

medicion mensualmente por
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0.4. Desarrollar una
propuesta de membresia
que genere valor y
fidelizacion mediante

beneficios especiales

Vanessa Clavijo Becerra

la herramienta CRM para
organizar y centralizar toda
la informacion sobre los

clientes.

KR.4.1. Disefar la
estructura de la membresia
definiendo niveles como

bésico y preferencial

KR.4.2. Lograr que el 50%
de los clientes actuales se
afilien al programa de la

membresia

KR.4.3. Incrementar las
ventas en un 20% a través
de los clientes afiliados a la
membresia, por medio de

los descuentos y beneficios

KR.4.4 Disefiar en el sitio
web una seccion para

registro en linea, acceso a
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Luisa Maria Cano Bermudez

0.5. Implementar un
sistema digital de
seguimiento y evaluacién
para optimizar el
desempefio del proceso de
innovacion en SAORMO

S.AS.

descuentos y contacto con

asesores

KR.5.1. Desarrollar el
prototipo funcional del
sistema digital antes del
final del segundo trimestre

de 2025.

KR.5.2. Capacitar al 100%
del equipo de innovacion en
el uso de la plataforma

antes de su implementacion.

KR.5.3. Reducir en un 20%
el tiempo promedio de
seguimiento de avances en
comparacion con el método

actual.

KR.5.4. Obtener una
calificacion minima de
satisfaccion del 90% por

parte de los usuarios
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internos después del primer

mes de uso.

Nota. Se hace una descripcion del contenido de la tabla en cuestidn de lo que se esté exponiendo
dentro de esta, para referenciar la tabla se puede tomar el ejemplo de la figura que est& ubicada
en este documento, se evidencia OKR disefiados por los integrantes del grupo para el proyecto de

innovacion. Fuente: Elaboracion propia.
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Conclusiones
En conclusidn, el reto realizado a la empresa SAORMO SAS con respecto a la propuesta de
innovacion, durante las diferentes etapas del proceso se pudo identificar problematicas como la
baja visibilidad de la marca, la escasa fidelizacion de los clientes y la necesidad de ofrecer
experiencias mas personalizadas y cercanas.

Al analizar e indagar diferentes metodologias aplicadas en este proyecto para llegar a la
solucion y dar respuesta a la problema inicial nos permitié experimentar diferentes ambitos y
contextos reales que nos fueron Utiles en el transcurso de esta innovacion ya que en el mundo
empresarial se pudo notar que esta en constante cambio, por eso es importante tener una idea
general de las técnicas y conceptos de innovacion porque impulsa a las empresas a un
crecimiento y eso se logra haciendo las cosas diferentes

Innovar no solo se trata de ideas al azar es un proceso que requiere un trabajo en equipo
y una serie de herramientas que ayudan a construir la innovacion, es por esto por lo que se hace
indispensable entender coémo funciona.

Cada metodologia aplicada ayudo a organizar las ideas y orientar el proceso de la
busqueda de soluciones para la empresa; enfocandonos en un disefio centrado para el usuario
comprendiendo las necesidades y logrando analizar el comportamiento, las percepciones del
usuario e identificando sus verdaderas demandas y las oportunidades de mejora en el area de
marketing.

Se desarrollé una propuesta que busca mejorar la visibilidad, competitividad y relaciones
duraderas con los clientes, promoviendo el crecimiento sostenible y el posicionamiento en el
mercado mediante propuestas alineadas con las tendencias del sector y fortaleciendo la capacidad

de adaptacion de la empresa
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Recomendaciones
En conclusién, el proceso desarrollado a lo largo de las fases 2 a 6 del Diplomado en
Profundizacion en Gestion de la Innovacion para el Disefio de Productos y Servicios permitio
evidenciar la importancia de integrar la innovacion como eje estratégico para la competitividad y
sostenibilidad de la empresa SAORMO S.A.S. Cada fase aportd un componente esencial que
fortalecio la comprensidn, aplicacion y proyeccion de la innovacion desde un enfoque practico,
colaborativo y orientado a resultados.

Se recomienda continuar promoviendo el uso sistematico de herramientas como la
vigilancia tecnoldgica, el Design Thinking y la metodologia OKR, las cuales han demostrado ser
fundamentales para identificar oportunidades de mejora, disefiar soluciones disruptivas y evaluar
el cumplimiento de los objetivos estratégicos. Asimismo, es necesario fortalecer la gestion del
conocimiento y la comunicacion interdepartamental, fomentando espacios de co-creacion entre
estudiantes, empresarios y semilleros de investigacion que permitan mantener una vision
innovadora alineada con las tendencias globales.

De igual manera, se sugiere que la empresa SAORMO S.A.S consolide un sistema de
innovacion continua, basado en la recoleccion de informacidn estratégica, la experimentacion
agil y la medicion de resultados mediante indicadores claros, lo que facilitara la adaptacion al
entorno digital y la sostenibilidad de las propuestas implementadas.

Finalmente, este proceso formativo evidencia que la innovacion no debe concebirse como
un evento aislado, sino como una cultura organizacional transversal, donde el aprendizaje, la
creatividad y la colaboracion se convierten en motores de transformacion capaces de generar

valor real y duradero tanto para la empresa como para su entorno.
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