
LA PRÁCTICA ÉTICA EN LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS:



EL DIAGNÓSTICO DEL ESCENARIO, HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS, 
PARA LA COMPRENSIÓN Y LA PROYECCIÓN DE INNOVACIÓN.

 Introducción,

 Metodologías,

 Procesamiento,

 Proyección.



5TA. CLASE. 5 DE ABRIL, 2023. UNIDAD 2.
DIAGNÓSTICO DE COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO: INTRODUCCIÓN.

¿QUÉ SIGNIFICA INVESTIGAR?

¿PARA QUÉ NOS RELACIONAMOS CON LOS CLIENTES?



DIAGNOSTICAR LA COMPETITIVIDAD DEL NEGOCIO ES:

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

II. Diseñar soluciones innovadoras con el propósito de aumentar el bienestar de las 
personas, de sus relaciones y de convivencia con el todo.





CONTENIDOS DE LA U2:

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 LA U2.



PUNTO DE PARTIDA DE LA 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?



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.



MODELO CANVAS PARA LA DEFINICIÓN DEL DESAFÍO DE LA INNOVACIÓN, 
UNIVERSIDAD POLITÉCNICA DE  VALENCIA.



EL PROCESO DE TRABAJO: DESIGN THINKING.



¿DÓNDE ESTÁ LA INFORMACIÓN?



HABILIDADES DEL OBSERVADOR.

 Triple foco.

 Investigar con los sentidos.

 Colaboración y confianza.



CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Valores humanos 
(usabilidad, 
atractivo)

Negocio 
(viabilidad)

Tecnología 
(factibilidad)



ANÁLISIS CRITICO.





CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Valores humanos: 
necesidades, 

preocupaciones, 
expectativas, roles, 

problemas.



CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Negocio:  equipo, cultura, 
recursos, procesos, 

infraestructura, 
competencia.



CONSTRUCCIÓN DEL ENFOQUE DEL DIAGNÓSTICO:

Tecnología: disponible, 
necesaria, accesible, 

riesgos, alcance.



VER. PENSAR.  ACTUAR. GLOKAL.

1. Plantear,
Entender,
Observar. 

II. Análisis y 
evaluación del 
usuario y su 
entorno. 

III. Ideación,
Prototipado y 
prueba de expertos.





¿CUÁL ES LA 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.)





ESCRIBIMOS IDEAS SOBRE RESPUESTAS ALTERNATIVAS:

 ¿cuáles son los posibles clientes, usuarios y consumidores?

 ¿quiénes son mis informantes clave en la investigación?

 Me animo a dibujar mi problema y el impacto de mi proyecto.

 ¿dónde están sus intereses como equipo, qué esperan lograr de su investigación?





DEFINIMOS EL RETO DE LA INVESTIGACIÓN PARA LA 
INNOVACIÓN.

 ¿ En qué valores debe basarse nuestro diseño?

 ¿Qué podemos y queremos logar?

 ¿En qué dimensión humana (sistema) debe funcionar nuestra solución?

 ¿Qué datos encuentro, entiendo y puedo usar? ¿Qué hay detrás de ellos?





HERRAMIENTAS, TÉCNICAS Y COMPETENCIAS A DESARROLLAR:

 Avatar, 

 Mapa del viaje del cliente,

 Mapa de empatía.



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



EN SUMA Y RESUMEN DIAGNOSTICAR SIGNIFICA.
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TU MAYOR VENTAJA COMPETITIVA ES

ENTENDER BIEN A TUS CLIENTES.

JOE CALLOWAY
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