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Jornada Nacional de 
Innovación y competitividad

Guadalajara Jalisco 29 -30 Octubre 2009

Componentes y Retos de los Sistemas 

Locales y Regionales de Innovación.

Formación de Recursos Humanos para la 

Innovación

Dr. Salvador Valtierra Gallardo.

Director Innovación Owens Corning Latinoamérica
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Tecnología- Innovación- Invención - Ciencia ðCompetitividad

ÅTecnología Un conjunto de conocimientos, herramientas y técnicas 
derivadas de la ciencia y la experiencia práctica, que son usadas en el 
desarrollo, diseño, producción y aplicación de productos, procesos, 
sistemas y servicios.

ÅInvención es la  creación de un nuevo concepto

ÅInnovación es el llevar el concepto a la practica y convertirlo en un 
suceso comercial.

ÅCiencia. Es la conversión de dinero en conocimiento. 

ÅInnovación es la conversión de conocimiento en riqueza*. 

ÅCompetitividad. La capacidad de una organización pública o privada, 
lucrativa o no, de mantener sistemáticamente ventajas comparativas 
que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una determinada posición 
en el entorno socioeconómico.(conquistar, mantenerse y crecer)
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Objetivo :Que el cliente me quiera comprar a mi y a precio mas alto

( Armando Garza sada)

Caras de la 
innovación

ÅPor que innovación?
Las organizaciones innovadoras son lideres en sus industrias y la innovación es 

clave en su éxito.

Es la manera mas efectiva de reducir costos y obtener ventaja competitiva en los 

negocios.

El futuro pertenecerá a compañías que sean capaces de producir  innovaciones. 
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Desarrollo de criterio de 

selección para evaluar 

proyectos de Innovación

Métricas para 

evaluar desempeños 

de  Innovación

Identificación de las 

necesidades no 

satisfechas del cliente 

antes que las ideas

Proceso de  Innovación Sistemático

Innovation: Leadership Strategies

for the Competitive Edge

T.D. Kuczmarski , NTC Business Books
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Grupo

Equipos de Innovación

Función

Lideres de Proyecto

Líder del equipo: Tiempo completo, con un mínimo de 

50% en caso de varios proyectos, el se asegura que el 

proyecto de innovación se lleve a cabo de manera 

exitosa y  dar los entregable de manera oportuna 

Equipos del proyectos

Recursos asignados al proyecto de innovación entre 25% 

- 100% dependiendo del proyecto

ÅEs critico que los miembros del equipo representen una 
mezcla de diferentes áreas funcionales para proveer 
información  cruzada en experiencia ,perspectiva y 
conocimientos específicos, ninguna área es mas 
importante que la otra.

Las mas comunes son ventas, mercadotecnia, 
investigación y desarrollo, ingeniería, finanzas, 
manufactura, sistemas de información y servicio al 
cliente, los equipos mas efectivos tendrán entre 5 a 7 
miembros 

La Innovación no puede darse en aislamiento
Formación Equipos de Innovación

Å 1ð2 Miembros  : Tiempo completo, 100 %

Å 3ð5 Miembros  :  Tiempo parcial 30ð50 %.

= líder dedicado 100% al proyecto
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Común denominador de la innovación?

ÅQue esta basado en el recurso humano.

Åpor lo tanto 

ÅLa Formación de Recursos Humanos

para la Innovación es fundamental
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Programa Doctoral FIME-UANL

ñ Programas Doctorales FIME con el Liderazgo del M.C. Guadalupe E. 

Cedillo Garza y el Dr. Raúl G. Quintero - Dr. Antonio Pita- Dr. Luís Farias-

Dr. Enrique Canales-Dr. Raúl Fuentes.-1986

ñ Formaci·n de estudiantes con Tesis basadas en proyectos con 

Empresas y con el objetivo de no solo dar solo una solución pero 

generar conocimiento básico que pueda dar lugar a desarrollos 

tecnol·gicos ñ

Formación de Recursos Humanos

para la Innovación
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1979. Nemak Fundada 1979 (Grupo Alfa).

1982. Teksid-Fiat llega como tecnólogo(5% regalías/ventas).

1989. FIAT adquiere 20 % de Nemak.

1990. Nemak Inicia el área de Investigación y Desarrollo

1992. Las regalías se disminuyen al 3%.

1996. Toma control tecnológico y recupera el 20%.

1999. Líder mundial en Calidad y tecnología.

2005.Ventas Mayores a 1250 millones de dólares.

2006 El Imperio Azteca toma control del Imperio Romano

2007 Se adquiere el Control de Hydro y Castech.

2007 Ventas Mayores a 3000 millones de dólares

Caso Nemak
Nemak fabrica únicamente 
cabezas y monoblocks de aluminio
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2007

Nemak 91
Nemak Monterrey

Nemak 2007
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Crecimiento 
Nemak
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INVESTIGACION Y DESARROLLO DE NEMAK En 1991 existe una 
dependencia tecnológica total de nuestro tecnólogo, que a la vez es nuestro 
competidor.

NEMAK Logra la independencia tecnológica
(CERO REGALIAS)
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ÅInvestigación Básica con estudiantes de Maestría. Nemak proporciona 

material y tema a investigar. Generación de Tesis FIME-UANL e Instituto 

Tecnológico de Saltillo (ITS).

ÅApoyo al programa por parte del CONACyT (PAIDEC).

ÅNemak soporta por completo el programa de vinculación Academia-Nemak. 

Inicio del programa Nemak- University of Quebec at Chicoutimi (UQAC), WPI

ÅNuevos desarrollos e Implementación de Tecnología Propia, CONVENIO 

FIME-UANL-NEMAK 10 investigadores de Nemak para realizar estudios 

Doctorales.

Å Desarrollos Tecnológicos, 5 patentes 5 aplicaciones

COMO SE LOGRO LA INDEPENDENCIA 
TECNOLOGICA ?

Generando Talento y Conocimiento

24 publicadas

(5 doctorales) 20 publicadas

UQAC 

14 Publicadas 
6 Doctorales
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General Presentation Template

For Internal and External 

Communications

Formación de Recursos Humanos para la Innovación
Modelo Owens Corning LA.

Owens Corning es una empresa de talento Extraordinario :
Personas que redefinen lo que es posible y elevan de manera constante 

los resultados propios y los de su equipo.

ÅLa Pantera Rosa es la mascota oficial de Owens Corning

Åpero MGM (Metro Goldwyn MeyerÊ) tiene los derechos.
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Innovaciones para vivir en Owens Corning 
Impacto Ambiental Positivo

ÅInventor de la fibra de vidrio en 1930s 

ÅProductos lideres del mercado y procesos libres de desperdicio.

ÅEficiente innovador con una inversión del  1% de las ventas.

ÅCompañía FORTUNE 500 por 53 años de manera consecutiva

Å126 plantas manufactureras en 26 países

Los productos que Owens Corning vende cada año son responsables de 
la prevención de mas de 1000 millones de toneladas de emisiones de 
gas de invernadero. Esto equivale a la emisión anual de 200 millones 
de automóviles o el uso de 2000 millones de barriles de petróleo.

Estamos comprometidos para incrementar nuestro impacto positivo 
sobre el planeta.

Ranked #1 en innovaciones en nuestra  industria

FORTUNEôs ñAmerica's Most Admired Companies 2008ò
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OWENS CORNING 
NORTE AMERICA
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OWENS CORNING
AMERICA DEL SUR
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OWENS CORNING
EUROPA
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OWENS CORNING
ASIA-PACIFICO
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El Significado de Innovación para Owens Corning

ÅPorque apostarle a la innovación es relevante para una compañía líder 
con un grupo muy fuerte en ciencia y tecnología con mas de 1600 
patentes tan solo en Estados Unidos.

ÅPorque no se puede crecer de una manera sostenida y mantener e 
incrementar ventas y ganancias sin una manera sistemática de 
innovación, es la mejor manera de tener ventajas competitivas. 

Åinnovación en  Owens Corning es transformar el conocimiento en 
valor para nuestros clientes y para Owens Corning.

ÅOwens Corning Patent Awards

Å15 patentesïBronce; 20  ïPlata; 25 ïOro; 30 - Platino

http://image.projections.com/owens/intro/preview.asp?PICT=oc00001
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Ciencia y Tecnología es una  avenida de 
generar Innovations para OC..

R&D laboratorios centrales en Granville, Ohio, USA

Enfoque : crecimiento y productividad 

Soluciones en Materiales de construcción y Compositos

R&D Inversión  ~ $80 Millones de dólares/año

Objetivos: capacidad  clase mundial , extensas redes de 
colaboración externas .

Centros de R&D : Tallmadge, OH; Battice, Belgium; 
Apeldoorn, The Netherlands;  Summit, IL; Novi, MI ; 
Monterrey ,México(2007).
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John Hillenbrand 
New Chief Innovation Officermarch 2008

ÅHillenbrand comes to Owens Corning after 23 years at DuPont, where he most 
recently led the Packaging and Industrial Polymers innovation and technology 
group. He will report to Mike Thaman, chairman and chief executive officer.

ÅñOwens Corning is deeply committed to innovation-based leadership in our markets 
and strong technical leadership in our organization,ò said Thaman. ñJohn has been 
brought on board to deliver on that commitment. His background and leadership 
style are ideally suited for the position of Owens Corningôs chief innovation officer.ò

ÅHillenbrand holds three degrees in chemical engineering. After graduating from 
Virginia Tech, he earned his masterôs and doctorate degrees at Carnegie Mellon. 

ÅHis experiences at DuPont were wide and varied. He led DuPont Ventures ïan 
organization that sought out and partnered with entrepreneurial companies to create 
growth opportunities for them and DuPont. Hillenbrand also has extensive 
experience working with customers to commercialize new products.

ÅHillenbrand will be based in both Toledo and Granville, Ohio, United States. 
ñTechnology and innovation are happening all over the world, and John is going to 
lead our team in a global way,ò Thaman said. ñWe have strong engineering talent 
and centers of expertise in every region of the world. John will help us maximize our 
resources and elevate our performance so that weôre delivering truly innovative 
products to our customers.ò
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Proyecto Innovación Latinoamérica(2007)

ÅCRECIMIENTO ALTO.-Nuevos productos representen el 24% del crecimiento en 
ventas 

ÅOBJETIVO DE VENTAS.- generar $114 millones de dólares en ventas adicionales 
durante los siguientes 4 años. El objetivo en ventas de nuevos productos es de $32.4 
millones al inicio del a¶o 5. Å margen (+5 puntos). 

ÅPRESUPUESTO.- = 1% de las ventas.

ÅRECURSOS HUMANOS REQUERIDOS..-Director de  innovación y  Expandir el 
personal del centro de innovación a 20 empleados en 3 años y 30 en 5.

Å(Formar el equipo de innovación con investigadores, ingenieros y técnicos que 
permita el desarrollo de nuevas tecnologías nuevos productos y nuevas 
aplicaciones.)

ÅEXPECTATIVAS DE LA ALTA ADMINISTRACION..-AL tercer año la administración 
espera al menos el lanzamiento de diez productos nuevos, con un potencial de 
crecimiento acumulado en ventas de mas $12.9 millones y un flujo de productos del 
portafolio de proyectos establecido al término del primer año.
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The Director Innovation for Latin America will have overall responsibility 
for technology innovation, research, development , and technical resource 
management for the Building Materials Businesses in Latin America, with  
revenues of  US $100 M, growing to US $214 MM by 2013. (October 2007)

ÅThe overall mission for He/She will be to deliver products and 
technologies, and to develop long-term technology plans to meet 
customer needs,.  This job is responsible for the development of 
innovative solutions and technical support in order to achieve 
sustainable growth consistent with Owens Corningôs financial targets 
and Business Plan. 

ÅMust have a strong external focus in order to best fulfill customer 
needs and make technical success synonymous with commercial 
success.

Å

ÅThe successful candidate is directly accountable to the VP and 
Managing Director L/A This leader is the chief technology and product 
development leader for the Region. 

ÅThe successful candidate must be a committed team builder; a 
confident and innovative scientist; a great listener and a person who 
welcomes change, ambiguity, people development and new 
challenges. 
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Specific Responsibilities.

ÅFind resources at headquarters while establishing a networking that supports 
the required initiatives to leverage the companyôs intellectual property

ÅStrong interaction with the government to understand the energy saving 
projects 

ÅIn LA drive innovation to develop new solutions, applications and/or products 
for the concrete building systems that lead to sustainable growth in line with 
OC business strategy

ÅDemonstrate a track record driving concept to commercialization

ÅBring a combination of business and marketing skills to profitably identify and 
address opportunities while driving assessment of technical insight/feasibility

ÅBuild and lead a high performance organization: foster an innovative team 
oriented culture which nurtures market savvy scientists who quickly react to 
customer needs

ÅBuild relationships with key internal and external partners and customers on 
technical and commercial objectives

ÅGuide and direct the innovation and commercialization processes
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Formación de Recursos Humanos para la Innovación
Modelo Owens Corning LA.

ÅNúcleo critico. Director de  innovación (svg) , Lideres de Innovación 

(BT,JT,JT) , Ingenieros de Producto (FR,MS,GP). 

ÅApoyo con los IES

ïAcuerdo UANL-FIME  4 Tesis de Maestría. Modelación Térmica (2)

ïAcuerdo CIMAV Desarrollo de Procesos y Productos (6 Doctores) 

ïTesis licenciatura UDEM

ÅApoyo con centros de innovación privados

ïAcuerdo con Industrias Peñoles.

ïApoyo de OC Science & Technology.

ÅApoyo con otros mecanismos de innovación. 

ïCluster de Nanotecnologia.
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Muchas gracias

ÅPreguntas??
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Customer needs

ÅThe CUSTOMER DOES NOT CARE WHAT YOU NEED, they only care 
about what they need and if you have a solution to their problem. 

ÅThey are not going to become a loyal customer just because you were the 
top salesperson, or if you have sold three billion gadgets, or if you need to 
pay the rent. 

Åopportunity for innovation exists when a job or an outcome is important and 
not well satisfied. The more important the job or outcome is, and the less 
satisfied customers are, the greater the opportunity is for value creation.

ÅInnovation is the process of devising solutions that address unmet customer 
needs. To excel at this process, a company must be able to identify all the 
customerôs needs, determine which are unmet, and devise solutions that 
address those unmet needs. 

ÅThe secret to success in innovation lies in a companyôs ability to gain 
agreement amongst all those responsible for innovation as to what a need 
is and what unmet means. 
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Defining Customer Needs

ÅIt is easy to make assumptions about what customers want and need. 
Interviewing customers provides the team with up-to-date information on 
customer priorities, clarifies likes and dislikes, and identifies emerging 
opportunities.

ÅKeys to success:

ÅAlways talk directly to the customers ïnever assume you know their 
needs

ÅPrioritize customer needs above internal needs

ÅBe specific, and clearly state the desired customer outcomes

ÅCommunicate customer needs to all employees

ÅFrequent mistakes made:

ÅTeam fails to update assumptions about customer needs

ÅTeam prioritizes internal needs rather than customer needs

ÅMultiple customers have conflicting and competing needs

ÅFocus On a Customer's Need To Buy, Not Your Need To SELL
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Where the ideas come from ?
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ñOutside-inò vs ñInside-outò

ÅInside-out ïhistorical approach

ïManage our assets ïfill our manufacturing lines

ïSell what we make ïwhat we have

ïRelentless pursuit of cost reduction

ïNegotiating around price

ÅOutside-in ïcommercially driven

ïTruly listening to our customers

ïUnderstanding the differential value we provide

ïWhere does the influence reside within the channel

ïAligning resources around delivering differential 

value
Leadership ðmanaging around performance expectations driven by 

customer valueééthroughout the organization
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Becoming a Commercially Driven Company

ñCreating value is the fundamental reason why companies exist. 

Making Customer Discovery the approach we take with all our 

customers will do no less than change Owens Corning to a growth 

companyò.-Mike Thaman

Without a deep understanding of what our customers value, how do we know 

that our strategies are relevant?

Corporations that do not 

create value for their 

customers in a differential 

way from their competitors 

don't last very longé

écorporations that create 

more differential value that 

their competitors are 

rewarded for it.

For that simple reason, creating Customer Value is 

how Profitable Growth is achieved

Ve afuera y entiende el negocio de ellos, descubre junto con el cliente donde 

generas valor    --òRendel Seguraó--




