
¿Por qué innovar?

Moderador
Notas de la presentación
Las empresas innovan para mejorar sus resultados.
Las personas innovan para vivir mejor.
Esencialmente, todos innovan para mejor sus capacidades con nuevo conocimiento y así decidir mejor.




¡Bienvenidos!

COMERCIALIZACIÓN.

1ra Clase: Introducción a la metodología de trabajo y Ejercicio. 

30 de marzo, 2022. 



¿De dónde venimos?
¿Quiénes somos?



Raymond Schefer: 
raymondsuiza@yahoo.com.ar 

Mónica E. García Tello: 
monica.garcia.tello@ingenier
ia.uncuyo.edu.ar

 Equipo guía: 
comercializacion.fing@gmail.com

 Tutores y mentores.

 Facilitando la mejora continua.

 Formando personas y vínculos.

 Desafíos y propósito.



El marketing: ¿Qué es y Para qué sirve?.



El marketing: proceso interdisciplinario.

• Pilares disciplinares para asegurar 
experiencias satisfactorias.

• Proceso enfocado en descubrir 
demandas para responder con 
propuestas e intercambiar
beneficios.

• Proceso de observar, de empatizar, 
de relacionar y diseñar.

• Crea valor, lo entrega y lo recibe; 
sobre recursos y riesgos 
proyectables.



El programa: materia taller.



El cronograma de trabajo:



El cronograma de trabajo:



El proceso y la metodología de trabajo:

 Las clases: 4h miércoles 14-18h Anfiteatro este.

 Las consultas: martes 8h con turnos programados.

 Las prácticas: grupales, entregables con vencimiento.

 Los grupos: 4 heterogéneo-homogéneo.

 Asistencia: 80%, 12 clases .

 Evaluaciones: cada clase con Kahoot y exposiciones de avances.

 Promoción ponderada (personal): asistencia, evaluaciones, 
actitudes.



Inscripciones: 28/3-9/4.
Cursado: 30/3-06/7.

 Estar inscriptos.

 Disponer de 60 horas de cursado y su equivalente en 
actividades complementarias.

 Estudiantes vocacionales, gestionar documentación 
(fotocopias de DNI, acta de nacimiento, analítico de 
facultad, nota de presentación al director de carrera) 
para volverse estudiantes de Ingeniería.



Expectativas y proyección:

¿Para qué sirve 

lo que 

aprendemos?



Las competencias que aprendemos: prioridades y valores.

+ Conocer, saber

+ Para impulsar impactos,

+ Decidir con compromiso 
y responsabilidad.



Dimensiones desde 
donde se impulsan los 
proyectos y las nuevas 
empresas (kantis, 
2020).



Fuentes de datos y consulta:



Fuentes de estudio y consulta estadísticas:



Fuentes de estudio y consulta:



Fuentes de estudio y consulta:



Fuentes de estudio y consulta:



Fuentes de información y consulta:



Espacios de innovación y vínculos:



Fuentes de estudio y consulta:



Fuentes de estudio y consulta:
P. Kotler y A. Osterwalder.

Moderador
Notas de la presentación
Luego del break.,,



Los proyectos y 

las personas: la 

responsabilidad.






En suma y resumen: trabajo y confianza.



Ejercicio: 60 minutos.

 Armado de equipos: cada estudiante busca tres 
compañeros que tenga el mismo último dígito del nro de 
DNI.

 Buscan y leen la nota: 
https://www.lanacion.com.ar/propiedades/construccion
-y-diseno/premiada-una-casa-rural-prefabricada-que-
apuesta-a-la-conexion-con-el-medio-ambiente-y-se-
construye-nid21032022/ (La Nación, 22/3/2022, 
Propiedades: Premiada, una casa rural prefabricada que 
apuesta a la conexión con el medio ambiente y se 
construye en 4 días).

 Converse en grupo, asuma el rol de profesional 
emprendedor, analice la oportunidad de ejecutar un 
proyecto de vivienda con impactos e innovación. 
Identifique personas que tengan el problema de 
necesitar una vivienda. Proponga recursos y un modelo 
de vivienda que dé respuesta a esa demanda.

https://www.lanacion.com.ar/propiedades/construccion-y-diseno/premiada-una-casa-rural-prefabricada-que-apuesta-a-la-conexion-con-el-medio-ambiente-y-se-construye-nid21032022/


El ejercicio: pasos: Determinar.

1. Quién es el potencial cliente y 
determinar cuáles son sus 
necesidades. 

2. Luego determinar alternativas 
posibles de soluciones y remedios 
al problema. 

3. Proponer cómo validarlas su 
aceptación.

4. Presentar una propuesta.

Moderador
Notas de la presentación
Usarán el elevator pitch como herramienta para presentar efectivamente en el menor tiempo posible, la propuesta de valor, que contenga el dolor, beneficio del tratamiento, impacto, tratamiento, beneficio, o
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