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Esta técnica permite crear ideas innovadoras desde la descripción de objetos y sus atributos

Instrucciones

Escriban en un papel 
todas las ideas que 
podrían resolver el 

desafío de innovación 
identificado y 

pónganlos en un sobre
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Una persona debe 
asignarse el rol de 

vendedor y el resto de 
compradores.
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El vendedor debe sacar 
un papel y realizar un 
“pitch de ventas”, en 
que explique, en un 
minuto, de manera 

simple y clara como esa 
idea soluciona el 

desafío de innovación, 
intentando “vender” 

esta idea.
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Los compradores deberán 
hacer preguntas críticas 

orientadas a cuestionar si 
realmente la idea 

responde al desafío de 
innovación.

Durante todo el 
proceso todos los 

participantes tomarán 
nota para luego discutir 

y reflexionar las 
mejores ideas.
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