LA PRACTICA ETICA EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS:



EL DIAGNOSTICO DEL ESCENARIO, HERRAMIENTAS DE ANALISIS,

PARA LA COMPRENSIONY LA PROYECCION DE INNOVACION.

® |ntroduccion,
® Metodologias,
® Procesamiento,

= Proyeccion.



S5TA. CLASE. 5 DE ABRIL, 2023. UNIDAD 2.

DIAGNOSTICO DE COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO: INTRODUCCION.

;QUE SIGNIFICA INVESTIGAR?

;PARA QUE NOS RELACIONAMOS CON LOS CLIENTES?




DIAGNOSTICAR LA COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO ES:

|. Pensar de manera sistémica para descubrir y aprovechar oportunidades para crear
e intercambiar valor.

ll. Disenar soluciones innovadoras con el proposito de aumentar el bienestar de las
personas, de sus relaciones y de convivencia con el todo.
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CONTENIDOS DE LA U2:

2.A. La estrategia como marco para la investigacion.

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

2.B. Proyeccion de la demanda del mercado y de la empresa.

Fuentes y variables. Conclusiones de la investigacion. Objetivos preliminares. Desarrollo
la validacion de la estrategia competitiva.
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PUNTO DE PARTIDA DE LA UNIDAD 2.

|. Cuales 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. Cual es el escenario donde analizan un mercado, donde evaliuan segmentos y nichos de clientes,
usuarios, compradores donde pueden aplicar los conceptos, las ideas y herramientas de
Comercializacion?

3. Cual 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. Cual es el proposito que tienen como equipo en el proyecto, cual es el aporte uUnico que pueden
desarrollar en Comercializacion?



HABILIDADES DEL OBSERVADOR.

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

® Se trata del proceso para disenar soluciones, con
planteos para entender sobre la observacion
(investigar con los sentidos).

® Design thinking como modo de pensar y ayuda en el
codiseno de soluciones mas alla de las ofertas y de la
experiencia del producto.



MODELO CANVAS PARA LA DEFINICION DEL DESAFIO DE LA INNOVACION,
UNIVERSIDAD POLITECNICA DE VALENCIA.
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EL PROCESO DE TRABAJO: DESIGN THINKING.

Grafico 2. Fases de Design Thinking

CONSTRUYE UN PUNTO CONSTRUYE UNA
DE VISTA BASADO EN LAS REPRESENTACION DE
NECESIDADES Y UNA 0 MAS IDEAS PARA
PERCEPCIONES DE LOS MOSTRAR
USUARIOS

APRENDEDELA | VUELVE AL GRUPO DE
AUDIENCIA PARA LA QUE | PRUEBAS INICIAL Y
ESTASDISERANDOD OBTEN SU FEEDBACK

Fuente: Institute of Design at Standford



;DONDE ESTA LA INFORMACION?

INMERSION
PROBLEMA

PROTOTIPADO IDEACION



HABILIDADES DEL OBSERVADOR.

® Triple foco.

® |nvestigar con los sentidos.

m Colaboracion y confianza.



CONSTRUCCION DEL ENFOQUE DEL DIAGNOSTICO:




ANALISIS CRITICO.



e Productos,
Oferta de REEE

marketing  MESEE
e Experiencias.

e Expectativas,
e Percepcion
e Relaciones e

Valory
satisfaccion
del cliente B Intercambio.




CONSTRUCCION DEL ENFOQUE DEL DIAGNOSTICO:




CONSTRUCCION DEL ENFOQUE DEL DIAGNOSTICO:




CONSTRUCCION DEL ENFOQUE DEL DIAGNOSTICO:




VER. PENSAR. ACTUAR. GLOKAL.

lll. Ideacion,

Prototipado y
prueba de expertos.

Il. Analisis y
evaluacion del
usuario y su

|. Plantear,
Entender, entorno.

Observar.



2. PROBELEMA

fcuales son los
principales problemas a
I quee s enfrenta caxda
segmento de chiente?

Lohmd se estan ahora
fesobliendo esos
prohlemass

4. SOLUCION

Sagup SOl KRN vamos 3
aporiara cada
sepmento de cliente
misdiante PLA?

8. METRICAS

e indicadores
nos indican s o
estamos
haciemdo bien?

3. PROPOSI-
CION UNICA
DE VALOR

0 PLVs va/n a
resolver los
prablemas de Cada
segmento de cliente#

Slogan anabigico

9. VENTAIJA

1. SEGMENTO

DIFERENCIAL DE CLIENTES

¢ poT qué esta modelo
va 2 funcwonar?

5. CANALES

SComo vamos a llegar a
nuestros chenbes?

Aoquign hay que llegar
para quee el modeho
funcione?
Clientes
Lisuarios
Inversores
Vorluntaros

Qe nes sern
nuest oS primeros
clientes [ ideales?

7. ESTRUCTURA DE COSTES

O COS1ES WS o D para ofrecer nuestra solucitn

a los chienliess

6. FLUJOS DE INGRESOS

Maode o tradicienal: ingeesos contineos via chentes o

el i Eh I NS p.;fm[ IS

Fimnarnciacion inicial




;CUAL ES LA HIPOTESIS (PUNTO DE PARTIDA O SUPUESTO)?

® Si tuviera informacion sobre ...................... (clientes, empresa, competencia, etc.)
Podria tomar decisiones sobre ......................... (productos, objetivos, precios,
etc.) Creo que losdatosestanen ...........cccoeiiiiiiiinnian.. (diarios, informes,

redes sociales, etc.) Los obtendre mediante

...................................................... (encuestas, entrevistas, reuniones focus
group, etc.) Para lo que necesito recursos tales (personas, conocimientos, materiales,
diNEro, tIEMPO) ...eiiiiiiiit it ettt e e e e
instrumentos para su procesamiento y evaluacion como
................................................. (Canvas, Foda, Lean canvas, mapa de empatia,
de propuesta de valor, viaje del cliente, avatar, Ciclo de vida del mercado, etc.)



Fartners o
proveadores:
L Quianes son

mis S0cins,
proveadores, o

i Cuales son
los recursos
que sustentan
mi modelo de

1 1 ?
aliados? negocio:
£ Que
actividades son
cruciales para
mi negocio?
Estructura de costes

Flujo de costes: Descrnbe los costes mas
importantes en los que incurres an fu
Neqocio.

ofrecemos a los

1 Qué le DCrefirir
g COMo NOS

relacionamos

clientes? :
con los clientes.

i Que faclores

son los que

diferencian a

nuestro
producto o
servicio del

resto?

;i Como haremos
llegar nuestro
producto o
senvicio a los
clientes?

Fuentes de Ingresos

Segmentos de
clhentes: son los
que finalmente
pagaran por al
producto/servicio.

Definir a que
segmenlos de
mercado nos
dirigimos con
nuestros
productos o
servicios.,

Flujo de ingresos: j Como ingresamos dinero por
los productos/sarvicios que hemos hecho llegar

a lo= clientes?




ESCRIBIMOS IDEAS SOBRE RESPUESTAS ALTERNATIVAS:

icuales son los posibles clientes, usuarios y consumidores?
;quienes son mis informantes clave en la investigacion!?
Me animo a dibujar mi problema y el impacto de mi proyecto.

;donde estan sus intereses como equipo, qué esperan lograr de su investigacion!?



Transformacion Clientes Economics

¢A quien nos
dirigimos?

cQué
éQue queremos
tenemos Actores Posicionamiento que haga
que hacer? el cliente?

éQuién ofrece
el servicio?

¢Que piensan
de nosotros?

Customer Journey Map

¢Que expectativas y preocupaciones tiene el cliente?




DEFINIMOS EL RETO DE LA INVESTIGACION PARA LA

INNOVACION.

¢ En qué valores debe basarse nuestro diseno!?
{Que podemos y queremos logar!?
¢(En que dimension humana (sistema) debe funcionar nuestra solucion?

;Que datos encuentro, entiendo y puedo usar! ;Qué hay detras de ellos!?
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clave
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Propuesta de
valor

QUE

Recursos clave

Relacién con
los clientes

Canales

Segmentos de
clientes

QuleEn

Estructura de costes

CUA

Fuentes de ingresos

N10




HERRAMIENTAS, TECNICASY COMPETENCIAS A DESARROLLAR:

= Avatar,
= Mapa del viaje del cliente,

= Mapa de empatia.



GUIA DE CONTENIDOS PARA TP4:

Describir el cliente que entiendo,

Analizar sus dolores y remedios: qué consume, compra, usa.

Evaluar las estrategias de los competidores de mi propuesta de valor.
Construir las herramientas aprendidas. Subir la entrega.

Proponer la sintesis anterior en un video con el Elevator pitch del proyecto: dolor,
oportunidad, remedio en 30-60 segundos (video).



EN SUMAY RESUMEN DIAGNOSTICAR SIGNIFICA.

q Equipo

Exploracion

‘ Objetivo

Impacto




TU MAYOR VENTAJA COMPETITIVA ES

ENTENDER BIEN A TUS CLIENTES.

JOE CALLOWAY
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