“Jamas fueron tibios los genios, los santos

y los héroes. Para crear una particula de

Verdad, de Virtud o de Belleza, se

requiere un esfuerzo original y violento

contra alguna rutina o prejuicio.”



Moderador
Notas de la presentación
Nacimiento: 24 de Abril de 1877
Fallecimiento: 31 de Octubre de 1925 (48 años)
Biografia: Giuseppe Ingegnieri, más conocido como José Ingenieros, Médico, masón, psiquiatra, psicólogo, criminólogo, farmacéutico, escritor, docente, filósofo y sociólogo ítalo-argentino. Su libro Evolución de las ideas argentinas marcó rumbos en el entendimiento del descarrilamiento histórico de Argentina como nación.
Fuente: https://citas.in/frases/2022690-jose-ingenieros-jamas-fueron-tibios-los-genios-los-santos-y-los-h/



L MARKETING
CONTEXTOY

OMPONENTES




AGENDA DE LA CLASE:

* [nvitacion de Movilidad estudiantil para becas
internacionales.

e Kahoot sobre contenidos vistos en clases.
e Desarrollo de la unidad |.

* Exposiciones grupales del TP2.



Moderador
Notas de la presentación
https://docs.google.com/presentation/d/18Dir0RU-T4wK0czjePIasilbEqY7sg_pMFUAc7VEEN4/edit#slide=id.g123200b984c_0_0
Presentación de Bloop.


1. A. EL CONTEXTO ACTUAL DEL CONSUMO.

* E| escenario actual de los negocios. La
comercializacion como concepto y
herramienta. El rol y etapas de un plan
de negocios. Psicologia del consumo.
Posicionamiento. Deteccion de la
oportunidad. Dolor, oportunidad,
remedio, oferta; demanda; ventaja
competitiva.




COMPETENCIAS QUE BUSCA LA UNIDAD 1.

e Aprender a Descubrir Oportunidades
de bienestar en las personas y en las
organizaciones.

* Pensar Estrategicamente el Servicio

para que cree valor social, ambiental,
economico y cultural.




LOS DOLORES, UNA DEMANDA DE ACCION.



Moderador
Notas de la presentación
https://youtu.be/iPqD0Kc55Vo
Dr. Abel Albino, sobre las oportunidades de desarrollar proyectos a partir de la observación de las problemáticas sociales.






EL ESCENARIO ACTUAL DE LOS NEGOCIOS.

BANI

Brittle Anxious Non-Lineal incomprehensibie

FRAGILIDAD ANSIEDAD LA NO-LINEALIDAD gLO INCOMPRESIBLE
requiere se alivia necesita demanda
Capacidad para Empatia, Visién Sistémica Transparencia,
Entender, Confianza y y Adaptabilidad '“_F'H;Cb';'; y
Resiliencia Atencidn Plena al Cambio colaborathiv ACCIONES

INDIVIDUALES

Gestion del Orientacion o .

Nuevos Design Organizaciones
Procedimientos Thinking Exponenciales

Cloud Services Liderazgo ACCIONES

& Coaching

COLECTIVAS



Moderador
Notas de la presentación
Se trata del espacio (entorno y realidad) donde las personas y las organizaciones se desarrollan y realizan sus actividades; en parte se da mediante el intercambio de bienes y servicios que resuelven sus necesidades (dolores), con remedios (deseos) a sus demandas (intereses y requerimientos).


EL ROL Y ETAPAS DE UN PLAN DE NEGOCIOS.

_ VALORES =
' MISION

o ;Qué es!

 ;Para que sirve!

....

COMUNICAR
INTERNAMENTE)

. o ESTRATEGIAS
=

e ;Como se usa’

4

UNIDADES |
DE NEGOCIO



Moderador
Notas de la presentación
Herramienta de comunicación y trabajo, que evalúa y propone decisiones sobre la gestión de los componentes de una empresa.


EL PROCESO DEL MARKETING.

[ reeures ] [ EStrategias ]

Posicionamiento =

[ Consumidores

Producto Producto Segmentacion +
“fisico” percibido por Diferenciacion
el consumidor
Portafolio de productos y Lugar que ocupamos en la mente del
servicios | | consumidor potencial

|

Decisiones vitales del Marketing


Moderador
Notas de la presentación
Los recursos se relacionan al tiempo que trabajan las personas, el conocimiento, los materiales y el dinero en sus expresiones posibles.


EJERCICIO CON EL COMPANERO DE AL LADO.

|. Busque modelos y ejemplos de planes
de marketing, observe sus partes,
contenidos, estructura.

2. Lea la frase asignada e interprete lo
que en inglés dice.




|. The main of marketing is to know

and
we

and

understand the customer so
| the product or service fits him
sells itself.

2. Marketing is not a function, it is

the

whole business seen from the

customer’s point of view.

3. Marketing and innovation

produce results; all the rest are

COSts.

MARKETING:
PETER DRUCKER.



Moderador
Notas de la presentación
En qué consiste el consumo:
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.



PSICOLOGIA DEL CONSUMO.

Estado NECESIDAD Estado

Deseado PROBLEMA Real




PSICOLOGIA DEL CONSUMO.

Ciclode compra Modelo AIDA

Tomade

R Atencion
conciencia

‘\) Busquedade
) informacion

3> Evaluacionde
./’J alternativas

) Decision de

compra



Moderador
Notas de la presentación
El marketing es un proceso interdisciplinario, que apoya sobre Pilares disciplinares para asegurar experiencias satisfactorias, consiste en un Proceso enfocado en descubrir demandas para responder con propuestas e intercambiar beneficios. Se trata del Proceso de observar, de empatizar, de relacionar y diseñar. Además, Crea valor, lo entrega y lo recibe; sobre recursos y riesgos proyectables.



1. B. COMPONENTES DEL MARKETING.

* Conceptos de Estrategia. Mercado,
Segmentacion: secuencia, requisitos,
criterios y variables. Objetivos. Desarrollo

del modelo de negocios. Presentacion del
modelo completo de un negocio.
Innovacion comercial.




CONSUMO: OFERTA, DEMANDA (VENTAJAS COMPETITIVAS).

e Productos,
@)i=|fizl el= e Servicios,

marketing MG
e Experiencias.

e Expectativas,
e Percepcion
e Relaciones e

Valory
satisfaccion
o ISINE =1 (=Bl « Intercambio.



Moderador
Notas de la presentación
Los deseos:
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.


POSICIONAMIENTO Y DETECCION DE LA
OPORTUNIDAD.

Estamos muy
ocupados

o™, 3

| .
s
-



Moderador
Notas de la presentación
Las personas consumen por sus motivos.
POSICINAMIENTO: 
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.



LAS Autorrealizacion /trascendencia

\

NECESIDADES Autorreconocimiento / confianza

\

Pertenencia / relacionamiento

\

HUMANAS: i

Seguridad / material

\

Fisiologica / funcionamiento



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

Sus necesidades superiores e inferiores según Maslow,
Sus dimensiones biológicas, intelectual, espiritual, social, emocional.
Sus búsquedas y propósitos.



iQUE

NECESIDAD

ATIENDE

ESTA

PUBLICIDAD?







LAS

NECESIDADES

HUMANAS:

Conocimiento y belleza.
\
Autorrealizacion: logros personales, desarrollo,

realizacion de si mismo.
\

Reconocimiento: status, prestigio, nivel social,

autoestima.
N

Pertenencia: necesidades sociales, amor, afectos,

identificacion de grupo.
\

N\

r

Seguridad: futuro, proteccion, orden.

\

Subsistencia: alimento, vestimenta, sexo, vivienda.



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


Sus necesidades superiores e inferiores según Maslow,
Sus dimensiones biológicas, intelectual, espiritual, social, emocional.
Sus búsquedas y propósitos.



Viagjes, educacion,
recreacion. D O LO R

Exitismo, status, prestigio. Y

Amistad y aceptacion

gocial , REMEDIO.

Laboral, riesgos, salud,
bienes.

Dormir, comer, evacuar,
respirar.




SEGMENTACION:

Proceso en el que se identifica el

mercado.

Se valoran perfiles de usuarios con

caracteristicas similares en el rol que . NATIVOS

asumen frente a un problema. SUSTENTABLES
New gen

Se comparan grupos y se opta por el M e

del mejor tamano, proyeccion de

crecimiento y retroalimentacion.

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


TP3: Ul: GRUPAL: EXPO Y DRIVE.
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TP3: Ul: GRUPAL: EXPO Y DRIVE.

* Busque los contenidos de la unidad [, estudielos para poder resolver la parte
practica.

* Lea el material Kit de Innovacion hasta las dos primeras etapas.

* Luego de volver a ver el video de los ODS, confronten sobre los problemas
sociales que son de su interés trabajar los temas de la unidad |, profundicen en
los problemas de los ODS, identifiquen mercados y segmentos.




LOS OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE.
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