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Moderador
Notas de la presentación
“Si algo hemos aprendido en la pandemia, es que la necesidad agudiza el ingenio. Ya hemos sido testigos de innovaciones surgidas durante la pandemia, y seguro que hay muchas más en camino. Es evidente que las empresas están cambiando su forma de pensar, y eso conllevará un cambio positivo. Tenemos que estar atentos a las crisis y aprender de ellas, porque nunca sabemos cuándo se presentará el próximo Covid. Tenemos que ser osados en nuestras ambiciones. 
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AGENDA DE LA CLASE:
• 14h.  (Kahoot, la próxima contenidos de las clases del 23 y 27/4)

• Desarrollo de la U2: Metodología de investigación

• Recreo 16:05-16:25h

• Trello grupales.

• 17h Invitados Biospi, Uriel Miralles, ONG Manos a la obra,-Cunas, Proyecto final de 
estudio de IInd y de IMec

• Herramientas Mapa del viaje del cliente. Lean Canvas. 

• Exposicione sobre Trello grupal.

Moderador
Notas de la presentación
https://docs.google.com/presentation/d/18Dir0RU-T4wK0czjePIasilbEqY7sg_pMFUAc7VEEN4/edit#slide=id.g123200b984c_0_0Presentación de Bloop.



CONTENIDOS:
• UNIDAD 2: TÍTULO DE LA UNIDAD DIAGNÓSTICO DE 

COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO

• 2.A. La estrategia como marco para la investigación.

• Habilidades del observador. Entorno del cliente, de la competencia, de la 
tecnología y de la empresa. Velocidad del cambio. El impacto de la información y 
el valor de la Data. El rol de las redes.

• 2.B. Proyección de la demanda del mercado y de la empresa.

• Fuentes y variables. Conclusiones de la investigación. Objetivos preliminares. 
Desarrollo la validación de la estrategia competitiva.



CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.



LA PRÁCTICA ÉTICA EN LA INVESTIGACIÓN 
DE MERCADOS:



PUNTO DE PARTIDA DE L A UNIDAD 2.

1. Cuáles son las necesidades, los deseos, la demanda donde encuentran dolores a 
satisfacer en personas y en organizaciones, donde les interesa llegar y entienden que 

deben enfocarse?

2. Cuál es el escenario donde analizan un mercado, donde evalúan segmentos y 
nichos de clientes, usuarios, compradores donde pueden aplicar los conceptos, las 

ideas y herramientas de Comercialización?

3. Cuál es la propuesta de valor o idea de soluciones, que pueden crear como 
proyecto para brindar el Remedio al dolor y a la oportunidad que buscan aprovechar?

4. Cuál es el propósito que tienen como equipo en el proyecto, cuál es el aporte 
único que pueden desarrollar en Comercialización?



Moderador
Notas de la presentación
Para qué investigamos?



HABILIDADES DEL OBSERVADOR.

• Design thinking como estrategia de creación del valor 
centrado en el humano (Triple foco: la persona, sus 
interrelaciones personales y con el todo).

• Se trata del proceso para diseñar soluciones, con 
planteos para entender sobre la observación (investigar 
con los sentidos).

• Design thinking como modo de pensar y ayuda en el 
codiseño de soluciones más allá de las ofertas y de la 
experiencia del producto.



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



ANÁLISIS
CRITICO.






CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Valores humanos 
(usabilidad, 
atractivo)

Negocio 
(viabilidad)

Tecnología 
(factibilidad)



CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Valores humanos: 
necesidades, 

preocupaciones, 
expectativas, roles, 

problemas.



LAS 
PERSONAS:

• Necesidades humanas.

• Dimensiones biológicas, 
intelectual, espiritual, social, 
emocional.

• Gestionando datos.

Autorrealización /trascendencia

Autorreconocimiento /
confianza 

Pertenencia /
relacionamiento

Seguridad / material

Fisiológica / funcionamiento 

Moderador
Notas de la presentación
Seres vivos que consumen y generan intercambio de energía con el medio, toman y brindan recursos.



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.



CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Negocio:  equipo, cultura, 
recursos, procesos, 

infraestructura, 
competencia.



CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Tecnología: disponible, 
necesaria, accesible, 

riesgos, alcance.
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EL IMPACTO DE LA INFORMACIÓN Y EL VALOR 
DEL DATO.



SU PRÁCTICA PERMITE POTENCIAR NUEVOS PATRONES DE 
COMPORTAMIENTO PARA L A COL ABORACIÓN EN L A INNOVACIÓN.

Proceso: 
recorrido 
iterativo.

Gente:  apertura del equipo 
multidisciplinario. 

Lugar: espacio 
variable.



SU PRÁCTICA PERMITE POTENCIAR NUEVOS 
PATRONES DE COMPORTAMIENTO PARA LA 

COLABORACIÓN EN LA INNOVACIÓN.

Gente:  apertura del equipo 
multidisciplinario. 



SU PRÁCTICA PERMITE POTENCIAR NUEVOS 
PATRONES DE COMPORTAMIENTO PARA LA 

COLABORACIÓN EN LA INNOVACIÓN.

Proceso: recorrido iterativo.

Lugar: espacio variable.



SU PRÁCTICA PERMITE POTENCIAR NUEVOS 
PATRONES DE COMPORTAMIENTO PARA LA 

COLABORACIÓN EN LA INNOVACIÓN.

Proceso: recorrido iterativo.



LECTURA RECOMENDADA.



VER. PENSAR.  ACTUAR. GLOKAL.

Plantear,
Entender,
Observar. 

Análisis y 
evaluación del 
usuario y su 
entorno. 

Ideación,
Prototipado y 
prueba de expertos.



Moderador
Notas de la presentación
Herramienta Lean Canvas.



EJERCICIO: ¿CUÁL ES L A HIPÓTESIS (PUNTO DE PARTIDA O 
SUPUESTO)?

• Si tuviera información sobre …………………..  (clientes, empresa, competencia, etc.) 
Podría tomar decisiones sobre …………………….. (productos, objetivos, precios, 
etc.) Creo que los datos están en …………………………….  (diarios, informes, 
redes sociales, etc.) Los obtendré mediante 
……………………………………………… (encuestas, entrevistas, reuniones focus
group, etc.) Para lo que necesito recursos tales (personas, conocimientos, materiales, 
dinero, tiempo) ………………………………………………………… e instrumentos 
para su procesamiento y evaluación como …………………………………………. 
(Canvas, Foda, Lean canvas, mapa de empatía, de propuesta de valor, viaje del cliente, 
avatar,  Ciclo de vida del mercado, etc.)



FUENTES DE INNOVACIÓN.



FUENTES DE INNOVACIÓN.



FUENTES DE INNOVACIÓN.



FUENTES DE INNOVACIÓN.



FUENTES DE INNOVACIÓN.





PROYECTO FINAL DE ESTUDIO MATERIA.
Contactos:

eduardo.iriarte@ingeniería.uncuyo.edu.ar
Pablo Mauad:

• pablo.mauad@ingeniería.uncuyo.edu.ar

Alberto Garriga: 

• agarriga6@gmail.com

Juan Carlos Najul:

• jcnajul@gmail.com

Patricio GonzalezViescas:

• patricio.gonzalez.viescas@ingenieria.uncuyo.edu.ar

Daniel Clerici:

• danielclerici61@Gmail.com

• Equipo docente que aprueba 
las ideas de proyectos.

• Llenar la guía de idea 
proyecto y consultar por 
reunión virtual con uno de 
ellos, para su aprobación.

mailto:pablo.mauad@ingenier%C3%ADa.uncuyo.edu.ar
mailto:agarriga6@gmail.com
mailto:jcnajul@Gmail.com
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