


Pilares disciplinares para
asegurar experiencias
satisfactorias.

* Proceso enfocado en

descubrir demandas para
responder con propuestas
e InteyCambiar beneficios.

Progeso de observar, de
empatizar, de relacionary

rea valor, lo entregay lo
cibe; sobre recursos y
gos proyectables.

El marketing.

Proceso de Compra

.. . MNecesidad,
Reconocimiento de la necesidad »

Deseo, Demanda

Busqueda de informacién
Evaluacion de alternativas

Conducta Post-compra

Consumo




Las personas:
[ Autorrealizacion /trascendencia }
. A
e Sus hecesidades o
. . f . Autorreconocimiento /
sup?rlor S e Inferiores confianza
aslow, A S
imensiones Pertenencia /

;. : relacionamiento
l6gicas, intelectual,

spiritual, social,

emocional. Seguridad / material

Fisiologica / funcionamiento

Sus busquedas y
propaositos.



Necesidades humanas:

Viajes, educacion,
recreacion.

e Sensacion de carencia,
preocupacion y dolor.

Exitismo, status, prestigio.

 Aplicacionesy
comparaciones.

Amistad y aceptacion
social.

plos de marcasy
productos.

Laboral, riesgos, salud,
bienes.

Dormir, comer, evacuar,
respirar.




Los deseos humanos:

Orientacion personal hacia un satisfactor preferido/ especifico.
Dinamicos, variantes con el tiempo, la cultura y la personalidad.
Sonel motor del consumo.

n inagotables.
Movilizados es mayor medida por la emocion y la irracionalidad.
Estimulados por la publicidad, las promociones y las redes sociales.



e Productos,
Ozl /= |* Servicios,

marketing  MGEE

Valory
satisfaccion
del cliente Intercambio.

e Percepcion
e Relaciones e

e Experiencias.

e Expectativas,

:seuosiad se| sA sajelolawo selsandoud seT



Consumo: proceso real e imaginario.

 Accion de adquirir bienes para
satisfacer deseos.

Puedenser bienes fisicos o

Las etapas son la investigacion,
evaluacion y compra, con
opcion de recompra-
comendacion.



Demanda.

« Conjunto de personas
con requisitos tacitos e
Implicitos.

Grupo social con
acidad y voluntad
e adquirir bienes para
SO, reelaboracion o
distribucion.

CUATRO ACCIONES A REALIZAR EN FORMA INMEDIATA PARA PREPARARNOS PARA EL

FUTURO
00
% I | | :
Focalizar en
el cuidado
de clientes
empleados y
comunidades

Basado en
valores

() I

Imaginar el mundo Desarrollar métodos
post pandemia, agiles para tiempos
migrando clientes al fluidos que permitan
mundo digital, actuar rapidamente

a reducir acercar ayudando a cuidar su  pasado en informacion
productos y dinero aumentando directa de empleados y
servicios el valor propuesto. clientes

Llegar a donde
el cliente esté,
ayudando com

medios digitales

UN NUEVO ORDEN



COMPRA
VENDE

Proyectos como respuesta a
nuevos valores.

AYUDAS TE LOOKEAS AHORRAS CUIDAS

Sumate a la revolucion
#secondhand

COMPRA / , Y HACE
VENDE BIEN!




* Los clientes (pagan por el
bien),

 Los consumidoresy
usuarios (beneficiarios),

V(1 Tube ;3

Los prescriptores ,
oL sdistribuidoresam

0s proveedores,

o

Los competidores,
Son personas.

El mercado.




« Agrupacion de roles, valores,

Segmento y nicho.

funciones, deseos, SRSV e N
demandas, frente a un ' h e
problema. k,*;u: 24 e

e Varios consumidores o

S con caracteristicas
nes en su ciclo de

. vinculacion social,
eptorno cultural.

usuari

atron de consumo
specifico en una situacion
e compra
rsonal/institucional.



Proceso en el que se identifica el
mercado.

e Se valoran perfiles de usuarios con
caracteristicas similares en el rol que
frente a un problema.

Se gomparan grupos y se opta por el
del mejor tamaifio, proyeccion de
recimiento y retroalimentacion.

Se disenan satisfactores a proponer
para intercambiar valor sostenible,
unico y diferencial.

Segmentacion.



Posicionamiento.

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

o Allicompiten las alternativas de bienes, porqgue hay una estrategia.
e “SOMOSs primeros o0 Ssomaos una opcion mas”.

 Buscar una ubicacion superior, implica inversion sostenida en
recursos, alianzas y acciones.

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



Posicionamiento.







El proceso del marketing.

Posicionamiento

[ Consumidores }

Producto grec;gilljo(i:éz = Segmentacion
“fisico™ por el + Diferenciacion
consumidor

Portafolio de producto.s y Lugar que ocupamos en la mente
servicios \ | del consumidor potencial

|
Decisiones vitales del Marketing




Un caso de busqgueda de buenas técnicas y practicas en la Inn
ADb: https://youtu.be/1E-a67KC2No perdhubmin



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




Otro ejemplo de espacios de
Innovacion abierta.

e @& @ 4 = B * O &

BResuelve los
retos mas -

grandes del
mundo_ .

Aprovecha el poder de nuestra comunidad ; ’

) ,‘ L
global de 500.000 solucionadores de _ 4 4 1
problemas, nuestro alcance global a h | 3 [y
millones mas y nuestra metodologia ] ! ! o e [
’;-— -

Challenge Driven Innovation™.

Mas det _ Mas del Lo Mas del

l@; 80% 4. 200K $60M

@ de tasa de éxito soluciones captadas ¢ en premios




Casos de proyectos con impactos.

®» | ic. Marcos Mattar: 2615772690, proyecto Mujeres emprendedoras
de Guaymalléen.

®» |[ng. Fernando Sversek: 2616414100. Valeria Spinelli: 2616078166.




Los Objetivos de Desarrollo Sustentable
(ODS)

» Buscar informacion sobre los ODS.

» |dentificar proyectos innovadores vinculados a cada
Objetivo.

» |dentificar los aportes posibles de la ingenieria a cada
uno de los ODS planteados.
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Los grupos de 4 heterogéeneo y
homogéneo: ejercicio en UXpressia.

M@ Trello Espacios de trabajo v

Reciente v Marcado v

» La prueba gratuita de Premium de Facultad de Ing finaliza dentro de |9 dias.

% Tablero v

Miembros del Proyecto

no Lic. en Psicologla (Unidad

Fernando Svrsek Ing, Industrial (FCE-
UNCuya)
81

Valeria Gestora Cultural Centro
Penitendiario
&1

Mario Suarez Maker
&3

Aada una tarjeta

Indicadores

1 4:?

Indicadar 1: Cantidad de miembros
del equipe que participaron en estas
actividades,

Indicador 2: Elaboracion de una guia
de trabajo consensuada que

involucre 3 los jévenes y al equipo de

Indicador 3: Cantidad de horas
certificables

Plantillas ~

Crear

& visble para el Espacodetabaie | | (IO SO =2

Actividades

ctividad 0: Consolidary afianzar el
equipo extensionista, mediante
dindmicas que promuevan en el
equipo un erfoque camin y coheser
para la creacién y desarrolla de fas
actividsdes que se propondrén

&1

Reunién de =quips de trabajo &l
jueves 29/7 con Emiliano, Valeria,
Fernando, Yamila, Leandro, Ménica,
se comentaron las noticias con los.
IPL, se revisd el presupuesto, se
seplics Trella y se proyects un
préximo taller en agasto.

° i Pew@®

13/8 Contactar e invitar @ referente
de planta de residuos de Maipt para
saller

@

+ Afiada una tarjeta

W0 de piezas graficas para
mastrar espacios Maker a los chices
de Iz unidad penitenciaria

Contratamos un profesor de
educacin fisica que nos capacitd en
actividades ludicas para intervenit
junte a los chicos de la unidad
penitenciaria

i

+ Aada una tanets

Impactos

Encuentro Presencial. Taller dictado
por la profescra Gordilla junto a los
estudiantes de disefio. Se ensefio
técnicas para la construccion de
lamparas.

+ Afiada una tarjeta

Informe final Proyecto de extesién: Disefio de la transformacién de las aulas taller en contexto de encierro, en un espacio tecnolégico y social de construccion, implementado de forma colaborativa con las personas privadas de libertad. &
Facultad de Ing

Narrativas

ol

“El taller me gusté mucho, estay muy
agradecido por todo lo que los
estudiantes de disefio nos han
contado sabre lo que podemos hacer
cuando nos vayamos de acd”
(Interno)

@1

66

"Les chicos del penal han
demostrado entusiasmo y ganas de
aprendar cosas nuevas se esfusrzan
por lagrar lo que se proponen”
[Yamila, extensionista)

@1

"La busqueda de la superacion
personal que observé en los chicas
del penal fue muy inspiradora
Leandra (extensionista)

encuentros entre los
internos y los estudiantes de la
UNCuyo ha permitido establacer
vinculos y generar empatia. Lo cudl
permite transformar no solo
personaimente a cada uno, sino a la
sociedad, para que puedan
emprender y buscar una nueva
abtarntin e ida® IMAnica Garcis

+ ARada una tarjeta [}
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