
9NA CLASE
COMERCIALIZACIÓN 2023
Unidad II: 3 de mayo, 2023.

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. 



AGENDA DE LA CLASE:



AGENDA DE LAS CLASES:



ALTERNATIVAS DE PREGUNTAS:



¿CONOCIMIENTO, DATOS O INFORMACIÓN?:

 Sucesos, observaciones que se generan continuamente en la 
empresa, hechos objetivos sobre acontecimientos que se pueden 
presentar bajo caracteres numéricos, palabras, imágenes u otros 
símbolos. Se trata normalmente de apuntes en bruto, sin utilidad 
en sí mismos. Pueden también generarse en el registro de 
llamadas de un call center o constituir la base de datos que se 
crea con las respuestas obtenidas en una encuesta realizada a 
cientos de personas.

 Éstos si se encuentran actualizados y correctamente 
almacenados son el fundamentos de ……………………… que 
necesitan los responsables para tomar decisiones en marketing. 
Gracias a las TIC han proliferado las bases de datos elaboradas 
mediante soportes informáticos junto con los programas de 
software para su procesamiento.



INDIQUE SI LA SIGUIENTE AFIRMACIÓN PRESENTA DATOS, 
INFORMACIÓN O CONOCIMIENTO:

 Generado por la actividad diaria de la organización.
 Cifra de cantidad de clientes promedio,
 Montos, cantidades y fechas en las facturas por las compras 

del último año que un cliente realiza mensualmente.
 Hechos descriptos por las redes sociales e internet sobre los 

intereses de los clientes.



¿VERDADERO O FALSO?

 La realización por parte de mi equipo de trabajo 
sobre el canvas del modelo de negocio para el 
proyecto es una fuente secundaria.

 Soy la empresa Mercado Libre y consulto un informe 
de la Cámara Argentina del Comercio Electrónico es 
una fuente primaria.



VERDADERO O FALSO:

 En un tipo de estudio cualitativo es más fácil saber 
qué preguntas son importantes y deben cuantificarse.

 En un estudio cuantitativo, deberemos recabar una 
exhaustiva información sobre qué preguntas son más 
pertinentes y los datos que con estas preguntas 
vamos a conseguir (procurando siempre que cubran 
los objetivos.

Moderador
Notas de la presentación
V
F




ORGANIZACIÓN 
DE LA EXPOSICIÓN
GRUPAL DE LA U3:

¿Por qué es importante el tema? 
¿Para qué sirve aprender de este 
tema?

¿Cómo se aplica el tema: 
metodologías, procedimientos, 
proceso, etc.? Recomendaciones

Ejemplos del tema aplicado en 
productos, empresas u 
oportunidades de uso y aplicación. 
Casos y oportunidades



TP 17/05: 
HTTPS://WWW.YOUTUBE.COM/WATCH

?V=JLPEIFM4F98

 Buscar: El declive de los supermercados para una próxima 
práctica que avisaremos oportunamente.



ETAPAS EN LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS:

 1. Encuentro el ¿Para qué investigo. Cuál es mi problema de información?

 2. Identifico fuentes: ¿Quiénes tienen esa información, dónde encuentro esos datos?

 3. Cuáles son las fuentes confiables secundarias que tienen información útil?

 4. Qué métodos, técnicas, procedimientos y herramientas y presupuesto permiten que 
acceda a la información?

 5. Cuál es la proyección de la demanda del mercado y de mi propuesta de valor? 
Cómo comunico lo relevante de la investigación, hallazgos y recomendaciones?



EL PROCESO DESDE EL PROBLEMA, LA 
OPORTUNIDAD Y HASTA LA SOLUCIÓN:

Moderador
Notas de la presentación
A la izquierda encontramos el espacio para replantear el problema que entendemos desde nuestra comprensión, observación y conceptualización del usuario y su sistema.
Y a la derecha describimos el espacio para diseñar la solución mediante la ideación, el prototipado y la prueba de expertos.



ANÁLISIS CRITICO Y PROYECCIÓN DE LAS DEMANDAS.



EL RETO A DISEÑAR, EXPERIMENTAR Y COLABORAR: 
TENDENCIAS E IMPULSORES PARA ACELERAR LA 

EJECUCIÓN DE LA 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



Moderador
Notas de la presentación
Cuál es el prototipo mental de la solución pensada?




¿CUÁLES VAN UTILIZANDO?



PARA APROXIMACIÓN DEL NIVEL DE GESTIÓN DEL 
CONOCIMIENTO E INNOVACIÓN.

Moderador
Notas de la presentación
Con la sumatoria, nos ubica en un puntaje que caracteriza



ESPACIOS DE INVESTIGACIÓN, EMPATÍA Y VALIDACIÓN:

Moderador
Notas de la presentación
Las organizaciones utilizan los datos para expandir y mantener una ventaja competitiva en la era actual de la información en la que el conocimiento se presenta como un intelectual.




ESPACIOS DE INVESTIGACIÓN, EMPATÍA Y VALIDACIÓN:

Moderador
Notas de la presentación
Las organizaciones utilizan los datos para expandir y mantener una ventaja competitiva en la era actual de la información en la que el conocimiento se presenta como un intelectual.




¿QUÉ CONVIERTE EL DATO EN 
INFORMACIÓN?

Moderador
Notas de la presentación
Un primer reto en la organización es generar valor a través de la generación de conocimiento.
Esto plantea un primer reto a las organizaciones de la sociedad informacional, aprender a generar valor por medio de la creación de conocimiento, con tiempo, esfuerzo y recursos.
Los tipos de gestión del conocimiento son el implícito y explícito. El primero es el tácito, es aquel de difícil expresión y definición, es complicado de formalizar y por lo tanto difícil de comunicar. Es un conocimiento personal formado por experiencias de trabajo, vivencias, etc.
El conocimiento explícito es formal y sistemático, está codificado por lo que puede ser comunicado y compartido con cierta facilidad, ejemplos de este conocimiento son los manuales de la empresa, algoritmo para facilitar la inversión que necesita la empresa.
Fuente Nonaka y Takeuchi, 1995,
El desafío es gestionar esta importancia en su diferencia, ya que su estructuración en sistemas permite innovar en las empresas.




DEL DATO A LA INFORMACIÓN.



HERRAMIENTAS DE ANÁLISIS Y EVALUACIÓN: ANSOFF.



FODA: ¿APROVECHAR, TRANSFORMAR, 
OPONERSE O EVITAR?



HERRAMIENTA DE ANÁLISIS Y 
EVALUACIÓN: FODA



HERRAMIENTA DE ANÁLISIS Y EVALUACIÓN CANVAS COMO 
MODELO DE NEGOCIO:

https://youtu.be/_mBFuVzSZUk
Alexander Osterwalder.

Moderador
Notas de la presentación
https://youtu.be/_mBFuVzSZUk
Alexander Osterwalder.


https://youtu.be/_mBFuVzSZUk


Moderador
Notas de la presentación
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. 
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.










EL IMPACTO DE LA INFORMACIÓN Y EL VALOR 
DEL DATO.

Moderador
Notas de la presentación
Los desafíos para la innovación están marcados por la gente, los procesos y el espacio donde este encuentro se da, evidenciado en sus comportamientos y decisiones de consumo.
Las herramientas y técnicas potencian las ventajas competitivas, el posicionamiento en el sector o industria, la innovación, la competitividad y las participaciones en el mercado.
Su función estratégica es monitorear, controlar e informar sobre referencias para innovar, anticiparse y ganar mercados de manera eficiente y sostenida.




EL DATO: VARIABLES, INDICADORES.



LA INFORMACIÓN: DATOS ORDENADOS CON SENTIDO.



¿DÓNDE ESTÁ LA INFORMACIÓN Y DONDE EL 
DATO?



EL ACTIVO ORGANIZACIONAL MÁS 
IMPORTANTE.

Moderador
Notas de la presentación
Lo que brinda recursos para resolver los procesos de la innovación.
Es un conjunto formado por información, reglas, interpretaciones y conexiones mentales que tienen todas las personas cuando trabajan en un contexto determinado, que se adquieren de forma individual y colectiva, institucional. 
Es fruto de un proceso mental, propio que cada persona tiene. Lo normal es que sea diferente. Si no genera valor, es sólo información. El conocimiento es la información organizada de tal forma que genera valor.




4 PROCESOS QUE COMBINAN TIPOS DE 
CONOCIMIENTO.

Moderador
Notas de la presentación
Las personas que colaboran en una organización tienen mayor o menor conocimiento tácito, que si se encuentran motivadas en un programa que potencien su utilidad en la organización, cuando se logra su socialización, se da una paso más en su externalización de este conocimiento personal para su externalización, para que se vuelva explícito para que se combine para que sea usado, analizado, practicado y así se interiorizará.
Si estos procesos se rompen o interrumpen no se incrementa el conocimiento organizacional y se vuelve incompetente, es una espiral del conocimiento, que es preciso conocer y potenciar.



DOS CARAS DE LA MISMA MONEDA SOBRE LA GESTIÓN.

Moderador
Notas de la presentación
La gestión del conocimiento:
Conjunto de procesos que permiten utilizar el conocimiento como factor clave para añadir y generar valor a la organización. (Bueno, 1998).
Incluye no solo los procesos de creación, adquisición y transferencia del conocimiento sino también que ese nuevo conocimiento se refleje en el comportamiento de la organización ( Choo y Bontis, 2002 y Bueno, Salmador y Ordoñez, 2003.
El conocimiento es dinámico, en constante cambio y mejora.
Con carácter financiero, se compra, alquilando o vende al conocimiento. 
Es importante por lo que puede protegerse en patentes de la propiedad intelectual.




HERRAMIENTAS PARA CREAR, 
ADQUISIÓN/DISEMINACIÓN, ORGANIZAR 

Y USO DEL CONOCIMIENTO.

 Para su potenciación de nuevas soluciones y en el 
planteo de nuevos retos.



PARA POTENCIAR EL INTERCAMBIO DE IDEAS Y 
EXPERIENCIAS.



POTENCIAN EL ENCUENTRO DEL 
CONOCIMIENTO EN LA ORGANIZACIÓN.

Moderador
Notas de la presentación
Los mapas de conocimiento hoy en día son la tendencias, con software y herramientas sobre la medición de conocimiento en una organización.



EL ANÁLISIS DE PATENTES, PERMITE CONOCER TENDENCIAS Y LÍDERES, 
ESPECIALIDADES SE ESTÁN DESARROLLANDO EN UN ÁREA DE INTERÉS. DONDE 

ESTÁ ESTA INFORMACIÓN.

Moderador
Notas de la presentación
Son organizaciones de oficina de patentes de Estados Unidos, Europa, Mundial y Alemania, ahí está el 95% del conocimiento, como las fuentes de punta del conocimiento mundial.
Matheo Patent, es uno de los software en español que usa palabras claves y hace análisis de manera completa y gratis, para conocer por qué suceden las cosas.
Las estadísticas son bajas en sus usos, dos de cada 10 empresas lo usan.



ESTOS ESPACIOS SE PUEDEN CREAR COMO 
PIONEROS.

Moderador
Notas de la presentación
Se desafían en su evolución, en foros con cantidad creciente de miembros con sus aportes y opiniones diversas que permiten evolucionar en la cantidad y espacialidad de conocimiento.



LOS MAPAS REPRESENTAN LAS FUENTES DE CONOCIMIENTO, SU VINCULACIÓN 
ENTRE PERSONAS, PARA DETERMINAR PERSONAS CLAVES EN SU FLUJO DE 

CONOCIMIENTO DISPONIBLE EN CANTIDAD DE VÍNCULOS.

Moderador
Notas de la presentación
Con colores se pueden organizar distintas organizaciones.
Semantria, CRM dan datos para armar los mapas de conocimiento, para controlar el conocimiento de mi organización donde organiza a las personas que están muy conectadas para agregar valor.
Las empresas usan herramientas automatizadas en la creación dinámica de estos mapas sobre sus redes sociales institucionales y las de sus empleados para identificar personas conectadas que con su conocimiento suman valor a la empresa.






HERRAMIENTA DE AUTOEVALUACIÓN, SOBRE GESTIÓN DEL CONOCIMIENTO E 
INNOVACIÓN. PROPUESTA DE ENCUESTA.

Moderador
Notas de la presentación
La honestidad es el primer requisito en su confección.



(X) IDENTIFIQUE EN SU PROYECTO:

Datos (variables
objetivas)

Información 
(interpretación)

Conocimiento 
(conciencia de 
oportunidad y 

decisión)



NIVELES DE INFORMACIÓN PRIMARIA:

NIVELES CUALITATIVO CUANTITATIVO

Responde Qué, cómo, por qué. Quiénes, cuántos.

Busca Significado Conducta

Intención Exploración. Descripción

Resultado Representativa
No cuantificable.

Representativa 
cuantificable

Ventaja Detecta mediante la 
observación, experimentación.

Mide con encuestas
y cuestionarios.



¿DÓNDE ESTÁ LA INFORMACIÓN Y CUÁNDO SE 
GENERÓ?

Primarias 

Secundarias 

Disponibilidad 

Internas

Externas 

Procedencia 

Moderador
Notas de la presentación
Primarias, obtenidas para la finalidad de información específica para el propio investigador. 

Primaria Cualitativas, como reuniones de grupo, entrevistas en profundidad o técnicas proyectivas.

Primaria Cuantitativas, como encuestas Ad hoc, experimentos, observación.


Secundarias: hacen referencias a datos ya existentes y generados con otra finalidad, específica o general, distinta al problema o necesidad de información.

Secundarias Internas, sobre ventas, márgenes, clientes, canales, informes, vendedores. Las obtiene la empresa a través de sus propios medios, como es el caso del número de distribuidores, ventas efectuadas, volumen de negocio, etc.

Secundarias Externas, como informes comerciales, paneles, estadísticas del sector, nacionales o internacionales, bases de datos, publicaciones en revistas, tesis, boletín oficial, patentes, etc.




EJEMPLOS DE FUENTES DE INFORMACIÓN INTERNAS:

 Facturación de los clientes de una zona determinada.
 Clientes visitados y promedio de ventas por visita efectuada.
 Reclamos efectuados en los últimos años, dos meses, etc.
 Problemas en los servicios postventa, relación entre gastos de 

publicidad y ventas.
 Productos que se venden más y productos que se venden menos, 

costos de la distribución del producto,
 Evolución de las ventas por meses, margen de beneficios en los 

últimos cuatro años, beneficios comparados por canal, número de 
los clientes nuevos visitados y facturación.



FUENTES DE INFORMACIÓN SEGÚN EL 
GRADO DE DISPONIBILIDAD:

 Primaria: es necesaria y no está disponible, por lo que es 
importante generarla o crearla expresamente.

 Secundaria: se trata de información ya disponible, 
elaborada previamente para otros fines distintos.

Moderador
Notas de la presentación
Indique V o F:

La realización de un canvas modelo de negocios, para el proyecto es una fuente secundaria.
La consulta de un informe de la asociación empresarial de mi sector es una fuente primaria.




TIPOS DE FUENTES DE INFORMACIÓN 
EXTERNA:

Primarias, no están recopiladas ni publicadas, la 
empresa debe buscarlas mediante otras 
organizaciones o técnicos especializados, lo que 
eleva su costo.

 Secundarias, suelen estar elaboradas por otras 
empresas, organismos públicos y privados, no que 
disminuye a cero su costo de adquisición.



EJEMPLOS DE FUENTES DE 
INFORMACIÓN EXTERNA:

 Informes económicos de los bancos, 
ministerios, 
comunidades autónomas, 
cámaras de comercio, 
asociaciones de fabricantes, 
censos de población, 
 sindicatos, 
centros de documentación varios, etc.



EL INSTRUMENTO DEL CUESTIONARIO:

 Permite obtener de manera sistemática y ordenada, información 
de la población investigada, sobre las variables o temas que nos 
interese conocer en el proyecto.

 Antes de su confección es fundamental definir los objetivos y 
temas que este va a tratar. Se logra al definir el problema, el 
tema a investigar y los objetivos a cumplir.

 Antes se busca y obtiene información sobre el tema a investigar.

 Los objetivos determinan el tipo de cuestionario, de acuerdo si el 
estudio es cualitativo o cuantitativo. 



HERRAMIENTAS DE RECOLECCIÓN DE 
INFORMACIÓN: OBSERVACIÓN.

 Se trata de monitorear los movimientos de los clientes, puede darse 
en el lugar del consumo o de la compra. Generalmente se observan 
características y condiciones de los individuos, como hechos o 
acontecimientos tal cual ocurren.

 Se da con apoyos digitales o físicos: su limitación radica en que se 
trata de un paso preliminar a la exploración de un tema y que sus 
resultados no pueden ser aplicados a toda la población. 



HERRAMIENTAS DE RECOLECCIÓN DE 
INFORMACIÓN: OBSERVACIÓN.

 Esta técnica puede complementarse con la explotación de datos, 
que consiste en usar la estadística para detectar en la masa de 
datos, nuevos segmentos o tendencias en el consumo. 

 Es el registro visual de lo que ocurre en la realidad, clasificando y 
consignando los acontecimientos pertinentes de acuerdo a algún 
esquema previsto y según el problema que se estudia. Permite 
obtener datos cuali y cuantitativos.

 Cuando los intereses, prejuicios, experiencias y conocimientos del 
observador se interponen en el registro, se invalida y sesga la 
captación de los datos.



HERRAMIENTAS DE RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN: 
EXPERIMENTACIÓN.

 Se presentan diferentes ofertas a distintos grupos de consumidores y 
se analizan las diferencias en sus respuestas.

 Ejemplos de estas técnicas son mostrar anuncios con distintos 
titulares, precios, promociones a través de la televisión o por 
mensajes en las redes, para ver cuál de ellos consigue mayor 
respuesta.



HERRAMIENTAS DE RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN: 
EXPERIMENTACIÓN.

 En la medida que las variables externas estén controladas, la 
compañía puede atribuir las diferencias en las respuestas a las 
diferencias de las ofertas.

 En ocasiones las empresas contratan compradores misteriosos para 
comprobar cómo la línea de fuego reacciona ante preguntas 
difíciles.

 Esta última es más utilizada para conocer el desempeño del 
competidor o de la propia empresa.



HERRAMIENTAS DE RECOLECCIÓN DE 
INFORMACIÓN: ENCUESTAS.

 Se trata de una recolección de información más representativa, 
entrevistando a una muestra de público objetivo.

 A la muestra se llega mediante técnicas estadísticas y se establece 
el contacto cara a cara, telefónico, mensajería, redes sociales o 
correo electrónico.

 Los cuestionarios hacen preguntas cuyas respuestas pueden 
codificarse y medirse, que permita dar una valoración cuantitativa 
a las opiniones, actitudes y comportamientos de los consumidores. 

 Entre los posibles sesgos se encuentran un bajo número de 
respuestas, preguntas mal formuladas o información mal recogida.



ENTREVISTA Y CUESTIONARIO. 

 _______ Las respuestas son formuladas verbalmente y se necesita 
del entrevistador. Es una comunicación interpersonal entre el 
entrevistador y el sujeto de estudio con el fin de obtener 
respuestas verbales a las interrogantes sobre el problema 
propuesto.

 ________  es un procedimiento donde las respuestas son 
formuladas por escrito y no se requiere la presencia del 
entrevistador, necesariamente. Puede estructurarse en tres 
partes, la introducción del titular de la investigación, la 
identificación de los datos de quien responde y las consignas a 
responder.



TIPOS DE PREGUNTAS CERRADAS:



TIPOS DE PREGUNTAS CERRADAS:



CONSIDERACIONES PARA EL MUESTREO:

 Quién va a ser encuestado: el usuario, el comprador, etc.

 Cuál es el tamaño de la muestra: el 1% alcanza?

 Cuál es el procedimiento para elegir a los encuestados?

 El instrumento de contacto será telefónico, redes sociales, 
personal?

 Se hará un pre-testeo de los modelos de encuesta?



FUENTES DE INFORMACIÓN 
SEGÚN LA PROCEDENCIA:

 Internas: se encuentran o se crean desde adentro de la 
organización o proyecto.

 Externas: se encuentra o crea por personas que son de la 
organización, es la invitación a trabajar la Innovación 
abierta.

 Los datos y la información puede ser del micro (cadena de 
valor) o macroentorno (PESTEL).



TÉCNICAS DE RECOLECCIÓN (ORGANICEN EL 
TRABAJO: ROLES Y TAREAS): ACTITUD ATENTA.

 Preparen sus preguntas, para expertos, usuarios, elijan las personas 
relevantes para ustedes, identifiquen las personas adecuadas para 
hablarles).  

 Observen desde diferentes ángulos; es el momento de la creatividad 
y de la innovación.

 Usen preguntas abiertas y cerradas, tales como qué, cómo; sean 
cordiales y respetuosos en su curiosidad prudente.

 Recuerden que hacen siempre transacciones de valor mutua; esas 
personas saben del tema que ustedes desarrollan.

 Pueden emplear encuestas, entrevistas, focus group, 
experimentación.



LA CARACTERÍSTICA EN CUANTO A MODELOS DE NEGOCIO DE LA INDUSTRIA 4.0 ES LA 
APARICIÓN DE MODELOS DE NEGOCIOS QUE EXPLOTAN LOS BENEFICIOS DE LAS REDES, 

BASADOS EN LA FACILITACIÓN DE LA CONEXIÓN Y USO COMPARTIDO DE INFORMACIÓN ENTRE 
LOS DISTINTOS AGENTES DE LA RED.



A PLATAFORMAS PARA POTENCIAR DATOS Y 
SU INTERPRETACIÓN.

Cambio en el reparto de la creación de valor entre los 
agentes en el lado de la oferta y los agentes del lado 
de la demanda en espacios de co-creación con las 
siguientes características:

 Los efectos de la red benefician tanto a 
consumidores como a productores.

 El foco está en productores y consumidores, no sólo 
en consumidores.

 La propuesta de valor se crea entre el consumidor y el 
productor.



PROYECTO FINAL DE ESTUDIO MATERIA.
Contactos:

Pablo Mauad:

 pablo.mauad@ingenieria.uncuyo.edu.ar

Alberto Garriga: 

 agarriga6@gmail.com

Juan Carlos Najul:

 jcnajul@gmail.com

Patricio Gonzalez Viescas:

 patricio.gonzalez.viescas@ingenieria.uncuyo.edu.a
r

Daniel Clerici:

 danielclerici61@gmail.com

• Equipo docente que 
aprueba las ideas de 
proyectos en la carrera 
Ingeniería industrial.

• Llenar la guía de idea 
proyecto y consultar por 
validación de la idea 
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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