


El marketing.
• 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.



Las personas:

• Sus necesidades 
superiores e inferiores 
según Maslow,

• Sus dimensiones 
biológicas, intelectual, 
espiritual, social, 
emocional.

• Sus búsquedas y 
propósitos.

Autorrealización /trascendencia

Autorreconocimiento /
confianza 

Pertenencia /
relacionamiento

Seguridad / material

Fisiológica / funcionamiento 



Necesidades humanas:

• Sensación de carencia, 
preocupación y dolor.

• Aplicaciones y 
comparaciones.

• Ejemplos de marcas y 
productos.

Viajes, educación, 
recreación.

Exitismo, status, prestigio.

Amistad y aceptación 
social.

Laboral, riesgos, salud, 
bienes.

Dormir, comer, evacuar, 
respirar.



Los deseos humanos:

• Orientación personal hacia un satisfactor preferido/ específico.
• Dinámicos, variantes con el tiempo, la cultura y la personalidad.
• Son el motor del consumo.
• Son inagotables.
• Movilizados es mayor medida por la emoción y la irracionalidad.
• Estimulados por la publicidad, las promociones y las redes sociales.



Las propuestas com
erciales vs las personas:



Consumo: proceso real e imaginario.
• Acción de adquirir bienes para 

satisfacer deseos.
• Pueden ser bienes físicos o 

simbólicos.
• Busca satisfacer temporalmente 

la brecha entre lo aspiracional y 
real.

• Las etapas son la investigación, 
evaluación y compra, con 
opción de recompra-
recomendación.



Demanda.

• Conjunto de personas 
con requisitos tácitos e 
implícitos.

• Grupo social con 
capacidad y voluntad 
de adquirir bienes para 
uso, reelaboración o 
distribución.



Proyectos como respuesta a 
nuevos valores.



El mercado.

• Los clientes (pagan por el 
bien),

• Los consumidores y 
usuarios (beneficiarios),

• Los prescriptores ,
• Los distribuidores,
• Los proveedores,
• Los competidores,
• Son personas.



Segmento y nicho.• Agrupación de roles, valores, 
funciones, deseos, 
demandas, frente a un 
problema.

• Varios consumidores o 
usuarios con características 
comunes en su ciclo de 
vida, vinculación social, 
entorno cultural.

• Patrón de consumo 
específico en una situación 
de compra 
personal/institucional.



Segmentación.

• Proceso en el que se identifica el 
mercado.

• Se valoran perfiles de usuarios con 
características similares en el rol que 
asumen frente a un problema.

• Se comparan grupos y se opta por el 
del mejor tamaño, proyección de 
crecimiento y retroalimentación.

• Se diseñan satisfactores a proponer 
para intercambiar valor sostenible, 
único y diferencial.



Posicionamiento.

• Espacios vacantes, en la mente de las personas donde se ubican 
categorizadamente las marcas.

• Allí compiten las alternativas de bienes, porque hay una estrategia.
• “Somos primeros o somos una opción más”.

• Buscar una ubicación superior, implica inversión sostenida en 
recursos, alianzas y acciones.

• Consiste en identificar uno o dos atributos que impregnan toda la 
propuesta de valor.



Posicionamiento.
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El proceso del marketing.

Recursos Conversión Estrategias Posicionamiento Consumidores

Producto 
“físico”

Producto 
percibido 

por el 
consumidor

1

Portafolio de productos y 
servicios

Lugar que ocupamos en la mente 
del consumidor potencial

Decisiones vitales del Marketing

Posicionamiento 
= Segmentación
+ Diferenciación



Un caso de búsqueda de buenas técnicas y prácticas en la Inn
Ab: https://youtu.be/1E-a67KC2No perúhubmin

https://youtu.be/1E-a67KC2No





Otro ejemplo de espacios de 
Innovación abierta.



Casos de proyectos con impactos.

 Lic. Marcos Mattar: 2615772690, proyecto Mujeres emprendedoras 
de Guaymallén.

 Ing. Fernando Sversek: 2616414100. Valeria Spinelli: 2616078166.



Los Objetivos de Desarrollo Sustentable 
(ODS)

 Buscar información sobre los ODS.
 Identificar proyectos innovadores vinculados a cada 

Objetivo.
 Identificar los aportes posibles de la ingeniería a cada 

uno de los ODS planteados.








Los grupos de 4 heterogéneo y 
homogéneo: ejercicio en UXpressia. 
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