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AGENDA DE LA CLASE:
• 14h Invitación a Jornada de Innovación y de Propiedad intelectual.

• Kahoot sobre contenidos vistos en clases.

• Invitados: 

Gabriel Fidel, Innovación local.

Mariana Gordillo, Food Design.

Esteban Sosa, Bloop.

Juan Carlos Najul, Tecnología en alimentos.

• 16h Recreo con visita de referentes (Valeria S. y Marcos M.) de proyectos en el 
Penal y Emprendedoras en Gllén.

• 16:15h U1 Oportunidades y recursos para la Innovación comercial.

• 17: 30h: Grupos, Desafíos en proyectos y Trello con Pedro.



UNIDAD 1: GENERALIDADES DE L A COMERCIALIZACIÓN

1.A. El contexto actual del consumo. 

El escenario actual de los negocios. La comercialización como concepto y 
herramienta. El rol y etapas de un plan de negocios. Psicología del consumo.  
Posicionamiento. Detección de la oportunidad. Dolor, oportunidad, remedio, 
oferta; demanda; ventaja competitiva.

1.B. Planes de negocio y marketing

Conceptos de Estrategia. Mercado, Segmentación: secuencia, requisitos, criterios 
y variables. Objetivos. Desarrollo del modelo de negocios. Presentación del 
modelo completo de un negocio. Innovación comercial.



EL DESAFÍO DE COMPETENCIAS EN EL CONTEXTO ACTUAL 
DEL CONSUMO: ¿GERENTE VS EMPRENDEDOR?



EL DESAFÍO DEL PENSAMIENTO DEL DISEÑO: 
¿INNOVACIÓN COMERCIAL VS MARKETING ESENCIAL?

Moderador
Notas de la presentación
Fuente: Diplomatura en innovación abierta, 2022 en base a Sarasvathy, 2001, 2008.
El pensamiento causal y el pensamiento efectual son aparentemente opuestos e irreconciliables; sin embargo, son tipos de pensamiento adecuados para diversas fases del proceso emprendedor. La racionalidad efectual es particularmente útil en las fases de gestación y puesta en marcha, en las que es requerido un pensamiento 13 divergente, creativo, proactivo y abierto a posibilidades, mientras que la racionalidad causal es necesaria en las etapas de desarrollo inicial y de consolidación de la empresa, en la medida en que se requiere un pensamiento analítico, organizador, convergente y planificador. El gráfico ilustra la complementariedad. 
Si bien ambos tipos de racionalidades están presentes y se usan alternativamente en las diversas etapas del proceso emprendedor7 , esta generalización nos permite entender los patrones de pensamiento que predominan en cada una de ellas, y resulta por tanto un marco conceptual útil en la medida en que nos facilita la interacción con la racionalidad efectual, que contradice casi todos los principios del pensamiento administrativo tradicional del siglo XX. En todos los procesos de diseño y de lanzamiento de nuevos productos o servicios se atraviesan esas fases de mayor incertidumbre y apertura a posibilidades (al inicio), y de foco, orden, e inteligencia competitiva (en la fase de consolidación). La adaptación a las necesidades de cada etapa requiere flexibilidad de parte de las organizaciones y perfiles profesionales (o habilidades personales) que faciliten la transición entre fases y la integración de los procesos apropiados para cada instancia.



EL PROCESO DE LA COMERCIALIZACIÓN: 
¿EXPLORACIÓN VS EXPLOTACIÓN?

Herramientas Negocios Personas

Moderador
Notas de la presentación
El desafío de ser ambidiestros para las organizaciones que gestionan el hoy y miran el mañana.
Problema. Hipótesis. Concepto. Producto. Testeo. La receta es experimental, y sólo es aplicable si somos capaces de hacer un giro de ciento ochenta grados en el proceso de diseño. Una conocida frase en los ámbitos de innovación reza ‘enamórate del problema, no de la solución’. La fórmula no es menos amor. Sólo es cuestión de cambiar el foco. Un mismo problema puede tener múltiples soluciones. Tantas como personas puedan proponerlas, desde sus particulares puntos de vista. Pero sólo unas pocas de ellas se ajustarán a las expectativas de la mayoría y resultarán viables. La mejor estrategia es, entonces, maximizar el aprendizaje al menor costo posible. Así lo conceptualizó Eric Ries (2011), con su revolucionaria metodología de lean startup. Para terminar de encausar la creatividad, les propone a los/as emprendedores/as actuar con la mentalidad de un/a científico/a. A la afirmación ‘los clientes adorarán mi producto’ le retruca ‘¿qué evidencia comprobable tienes de ello?’. 



DISEÑO CREATIVO E INNOVADOR.

Moderador
Notas de la presentación
1. EMPATIZAR: fase de observación activa destinada a identificar las necesidades de las personas/clientes/usuarios a las que nos queremos dirigir y lo que realmente es importante para ellas. La empatía juega un papel crucial durante esta etapa, por lo que en todo momento debemos ponernos en la piel del usuario final




UN EJEMPLO

DE 

ANTI-EMPATIA:

Moderador
Notas de la presentación
Video publicista y una mala práctica de ética comercial.
El “design thinking”, como su nombre indica, se centra en el proceso de diseño, dejando en un segundo plano el producto final, e integra enfoques de diferentes campos mediante la participación de equipos multidisciplinares que tienen como objetivo:
Adquirir conocimientos básicos sobre los usuarios del producto o solución, y sobre la situación o el problema que afrontan. Por lo tanto, pretende comprender al usuario.







E M PAT Í A : AVATA R  
( 2 0 / 4 ) .

De la persona, del ciudadano, de sus 
pensamientos y sentimientos.

De sus comportamientos de 
consumo.

Sobre la organización elegida como 
grupo.

Representativo del grupo de interés 
del proyecto.



E M PAT Í A : M A PA  
D E  E M PAT Í A  ( 2 0 / 4 )

De la persona, del ciudadano, de sus 
pensamientos y sentimientos.

De sus comportamientos de consumo.

Sobre la organización elegida como 
grupo.

¿Quién representa Mi usuario

y cliente de interés en Mi 

propuesta de valor?



“Las nuevas reglas 
reclaman nuevas 

herramientas.
La gente quiere 

expresarse y 
participar directa y 
activamente en el 

proceso de desarrollo 
del diseño.”

Elizabeth B. – N. 
Sanders



EJERCICIO 20/4: EXPLORAR LA HERRAMIENTA MAPA 
DEL VIAJE DEL CLIENTE (PARA EXPONER).



LOS OBJETIVOS DE DESARROLLO SUSTENTABLE.

Moderador
Notas de la presentación
Video publicista y una mala práctica de ética comercial.






EL RETO A DISEÑAR,  EXPERIMENTAR Y COL ABORAR:  TENDENCIAS E  
IMPULSORES PARA ACELERAR L A EJECUCIÓN DE L A INNOVACIÓN.

Moderador
Notas de la presentación
Los impulsores pueden ser internos y externos a la organización.
El reto a diseñar, experimentar y colaborar: tendencias e impulsores para acelerar la ejecución de la innovación



¿PARA QUÉ ANALIZAMOS TENDENCIAS?

Entender el 
cambio

Tendencias

Actuar sobre
el cambio.

Innovación







LA GESTIÓN DE LA OPORTUNIDAD PARA 
EL DISEÑO DE NEGOCIOS SUSTENTABLES.

Moderador
Notas de la presentación
El “design thinking” se ha erigido en los últimos tiempos como herramienta de gran utilidad enfocada a fomentar la innovación en las organizaciones de una forma eficaz y exitosa. Esto se debe a que, gracias a su aplicación, se generan importantes beneficios en el diseño de soluciones, permitiendo a las empresas obtener mejores resultados en su comercialización.
Así, el “design thinking” se presenta como una metodología para desarrollar la innovación centrada en las personas, ofreciendo una lente a través de la cual se pueden observar los retos, detectar necesidades y, finalmente, solucionarlas. En otras palabras, el “design thinking” es un enfoque que se sirve de la sensibilidad del diseñador y su método de resolución de problemas para satisfacer las necesidades de las personas de una forma que sea tecnológicamente factible y comercialmente viable.




LA REVOLUCIÓN ÁGIL.



CASO SISTEMA B: EL TRIPLE IMPACTO, AL 
MISMO TIEMPO, CON LA LÓGICA DE LA 
OPORTUNIDAD COLECTIVA.



L AS PROBLEMÁTICAS COMPLEJAS SE ABORDAN ENTRE TODOS 
LOS QUE SOMOS PARTE DEL PROBLEMA-SOLUCIÓN.



UNA NUEVA ECONOMÍA ES POSIBLE: .



1ER COMPONENTE



2DO COMPONENTE.



3ER COMPONENTE: LA SOCIEDAD 
GANA.



ASÍ NACE SISTEMA B, INTEGRANDO 
VALOR E IMPACTOS.



SUS CONCEPTOS FUNDAMENTALES: 
VISIÓN Y MISIÓN Y PROPÓSITO (LO QUE 
NOS MUEVE).

Moderador
Notas de la presentación
Resolver problemas de inequidad, el hambre, los residuos, es declarar un propósito.




A MEDIR LOS IMPACTOS.

Moderador
Notas de la presentación
La comunidad incluye la cadena de valor.
5000 empresas B en el mundo.




LA LÓGICA ES LA DEL MÁXIMO 
ESFUERZO.

Moderador
Notas de la presentación
La innovación es el valor para la compañía.



ACTORES DE LA INNOVACIÓN: 
PIORNERO

Moderador
Notas de la presentación
Dando el valor de compañía.



SANTIAGO MARATEA, UN EJEMPLO DE 
LA INNOVACIÓN EN SISTEMAS.



VER NOTA LA NACIÓN, 11/04/22.



CON UN MARKETING DISTINTO:



NUEVOS PARADIGMAS NACIONALES, CUANDO CAMBIAN LOS 
GRANDES, SE GENERAN NUEVAS REGL AS DE JUEGO.



LA REALIDAD ESTÁ CAMBIANDO: CÓMO 
CAMBIAMOS PARA BENEFICIARNOS TODOS?



GRETA THUNBERG DENUNCIA 30 AÑOS DE 
BLA, BLA, BLA SOBRE EL CLIMÁTICO.



EXISTE UN CUARTO ACTOR DE LA 
INNOVACIÓN…

• … adivina adivinador.



EXISTE UN CUARTO ACTOR DE LA INNOVACIÓN… 
DECIDAMOS NUESTRO PROPÓSITO.



EN SUMA Y RESUMEN.

• El triple  impacto es un tipo de innovación.

• Aprender rápido.

• Seguir haciendo.

• Colaborando construimos la red.

• La herramienta de diagnóstico de empresas 'Mide lo que importa': 
https://bimpactassessment.net/es/mide-lo-que-importa



EN SUMA Y RESUMEN:



Nro Grupo Integrantes y contactos. Tema/ Proyecto/ Desafío.
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