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COMERCIALIZACION 2022


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:

UNIDAD 2: TITULO DE LA UNIDAD DIAGNOSTICO DEL ECOSISTEMA COMERCIAL.
2.A. Entorno del cliente y la competencia
Contenidos del tema

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. Demanda
Contenidos del tema Proyeccion de la demanda del mercado vy de la empresa.

Fuentes y variables. Metodologias para la investigacion. Herramientas y procedimientos.
Desarrollo la validacion de la estrategia competitiva.




AGENDA DE LAS CLASES:

Recursos para procesar la

investigacion. Proyeccion de la
Unidad 2, 4: La propuesta investigacion y su programa con
de valor. presupuesto.

Eleccion de los temas grupales a

exponer de la U3.

Branding, la marca en la

comercializacion. Packaaging, el
Unidad 4a.b: la propuesta envase en productos, el entorno en
de valor. Construccion del los servicios. Marketing offline, la
comunicacion, los canales, la
publicidad vs los medios digitales y
tradicionales.

Anfiteatro Este.
Invitados.

Revision del proceso de observacion.
Disefio sobre la comprension del
cliente y de las dimensiones humanas.

el precio vs el
ara el cliente en
CONSUIMOo Masivo Y en negocios.
Marketing industrial. Observatorios de
marketing, recopilacion, analisis e
interpretacion de mercados.

Anfiteatro Este.

14a18hs. Kahoot.
Invitados del
LODO/LODAR | Modelo canvas,

Facultad de Ingenieria — Universidad Nacional de Cu

Comercializacién — 2023.

Caera________|[Ingenieria industrial
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Profesores Raymond § ‘er y Ménica E. Garcia Tello.

Etica en innovacion y en marketing.
Enterprise DT. Economia de colores,
Naranja. Economia circular.
Blockchain. Industrias 4
Computacién cuantica

Realidad virtual y realids

Inteligencia artificial

Big data. Creacion del bitcoin chino,
Unidad 3: Tendencias que | critpo monedas, agricultura de
impactan en el marketing. precision, carne desarrollada en
Exposiciones grupales, laboratorio, biclogia sintética.
instancia evaluativa. Calentamiento global. Web 3.
Metodologias agiles.

142183 Anfiteatro Este.




ﬁ K!Premfum.f. {1 Inicio (@) Descubre ‘= Biblioteca oill Informes 888 Grupos Marketplace

In = Kahoots Mis carpetas Mas recientes ~

ii; Cursos

g Investigacion 26/4

W Contenido comprado

R
o
\ v
» @ Mis carpetas ‘ 8 preguntas e RaySchefer @ Actualizado hace 1dia « 0 jugadas Asignar m

ALTERNATIVAS DE PREGUNTAS:



Sucesos, observaciones gue se generan continuamente en la
empresa, hechos objetivos sobre acontecimientos que se pueden
presentar bajo caracteres numericos, palabras, imagenes u otros
simbolos. Se trata normalmente de apuntes en bruto, sin utilidad
en si mismos. Pueden también generarse en el registro de
lamadas de un call center o constituir |la base de datos que se

puestas obtenidas en una encuesta realizada a




enerado por la actividad diaria de la organizacion.

s promedio,



La realizacion 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
a Argentina del Comercio Electronico es

¢ VERDADERO O FALSO?



En un tipo de estudio cualitativo es mas facil saber
gué preguntas son importantes y deben cuantificarse.

En un estudio cuantitativo, deberemos recabar una

exhaustiva Informacion sobre qué preguntas son mas

pertinentes y los datos gue con estas preguntas
orocurando siempre gue cubran

VERDADERO O FALSO:


Moderador
Notas de la presentación
V
F



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

¢Como se aplica el tema:
metodologias, procedimientos,
proceso, etc.? Recomendaciones

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




Buscar: El declive de los supermercados para una proxima

practica que avisaremos oportunamente.

TP 17/05:
HTTPS:// WWW.YOUTUBE.COM/WATCH
?V=JLPEIFM4F98



1. Encuentro el ¢Para qué investigo. Cual es mi problema de informacion?
2. ldentifico fuentes: ¢ Quienes tienen esa informacion, donde encuentro esos datos?

3. Cuales son las fuentes confiables secundarias que tienen informacion util?

4. Qué metodos, técnicas, procedimientos y herramientas y presupuesto permiten que
acceda a la informacion?

cion de la demanda del mercado y de mi propuesta de valor?
igacion, hallazgos y recomendaciones?

ETAPAS EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS:





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.


ANALISIS CRITICO Y PROYECCION DE LAS DEMANDAS.

ENCI

EXCELLENCE IN THE MANAGEMENT OF
DRGANIZACIONAL INNOVATION MODEL
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PROPUESTA DE VALOR

B E B

ENTENDER los impulsores de la innovacion, DEFINIR |2 propuesta de DESPLEGAR las acciones planificadas EVALUAR los resultados
el cliente, la organizacion y su entorno. valor de la innovacion en |0s espacios de innovacion de la innovacion
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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


b riesgos de la era post COVID-19 desde el punto de vista macro

OLALERTA SANITARIA

5 riesgos de la era post COVID-19
02.EMERGENCIA CLIMATICA

03 AMENAZAS DIGITALES

Desconfianza

Crisis
Econdmica

Emergencia Amenazas

y Crisis del
Multilateralismo

04.DESCONFIANZA Y CRISIS Climatica Digitales
DEL MULTILATERALISMO

05.CRISIS ECONOMICA



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



EMPATIZA
Mapa de actores
Interaccion
constructiva
Entrevista
cualitativa
Customer journey
Mapa de presente-
Mapa de futuro
Diagrama de
causa-efecto
Diagrama de
Porter
Matriz DAFO
Curvas de valor
Mapa de atraccion
de clientes
World café
Inmersion
cognitiva

DEFINE
Perfil de usuario
Matriz de
motivaciones
Mapa de empatia
Blueprint
Matriz RACI
Matriz de impacto
y esfuerzo
Insights
Toolkit
Historias
compartidas
Moodboard
Phillips 6/6

IDEA
Dibujo en grupo
Maquetas
Storyboars
Ser/No ser
Co-creacion
Storytelling
Worldwide ideas
Lego serius play
Brainwriting
Exploracion
semantica
Mapa de ofertas

PROTOTIPA
Mapa
interaccion
usuarios
Evaluacion
controlada
Casos de usos
Infografia
Impact mapping
Método de pesos
ponderados

Seleccion NUF
Mago de oz
Actividades de
reactivacion

Juego de roles
Prototipo bruto

TESTEA
Evaluacion de la
experiencia
Maquetas
Poster
Evaluacion del
contexto
Prueba de
usabilidad
Observacion
encubierta
Mapa de sistema
Apuntes de testeo
Evaluacion del
valor




Autoevaluacion:
éa qué nivel tienen en su empresa integrada la gestion del conocimiento y
la gestion de la innovacion?

conocimiento | | A INNOVACION SE
28 CONFUNDE CON LA
30
GESTION DE INNOVACION

PARA APROXIMACION DEL NIVEL DE GESTIO
CONOCIMIENTO E INNOVACION.


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


"La construccion del
manana: Un evento para
conocer las nuevas
tecnologias en el sector

WEBINAR
.. ;COMO RESOLVER LOS DESAFICS
ESENCIALES DE UN PROYECTO?
26/04/2023
16:00 INSCRIBITEY
AGENDA ESTA CITA

DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL
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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.



Primer Reporte de
Talentos del eCommerce

en Argentina

P

Segunda edicion 2022

camara argenting de comercia electronico

cace g

impulsando la economia digital



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.



Metodologia

Este Barémetro Internacional de la Innovacion, el tercero que publicamos, prosigue el

estudio y el andlisis de las tendencias en |+D de los dltimos dos anos. Para llevarlo

a cabo, encuestamos a una muestra de 585 profesionales sénior de 1+D, directores

financieros, directores ejecutivos y propietarios de empresas. El 13 % de los

encuestados participaron en representacion de los clientes de Ayming. o

Barometro
lnterl:laClonal. / ayming
e lainnovacion

Hemos dividido nuestras observaciones en tres secciones, cada una centrada en
una area especifica. Tal como hicimos en las ediciones antericres, las dos primeras

secciones abordan el panorama de la innovacion y la financiacidn, v la tercera la

hemos reservado para analizar el estado de la innovacion en tiempos de crisis

a fin de conocer las reacciones a la pandemia y las conclusiones extraidas. Las

preguntas en las que se basan las dos primeras secciones son las mismas que las -
del ano anterior. De esta forma, podemos hacer un seguimiento interanual a fin de
identificar las tendencias dominantes.

Tres altos directivos de Ayming y dos colaboradores externos se han encargado de
analizar los resultados. Se trata de:

Fabien Mati
Sorioy di
|

Mark Smith Thomas Folsom
Dires eneral de

Tina Carling
Dire de Innoy
indall Infrastructure &

de proyectos de Inr

randt

Nuestros encuestados proceden de los 14 paises siguientes, a los que se ha
sumado Paises Bajos respecto al bardmetro del afio pasado.

Risc=>pe

Canada Republica Checa Francia Alemania

-~ ACION?



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 INFORMACION.




HERRAMIENTAS DE ANALISIS Y EVALUACION: ANSOFF.

AcTuaLES PRODUCTOS nuEvos

Penetracion en
el mercado

Mas venta a clientes actuales
-De la competencia

Desarrollo
del mercado Diversificacion

Nuevos canales de distribucion MNuevas capacidades
Otros segmentos de clientes MNuevos recursos

Aperturas geograficas
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FODA: ¢ APROVECHAR, TRANSFORMAR,

Analisis Foda |fortalezas Limitaciones
3 * Tecnologia * Posicionamiento
* Especializacion * Trayectoriay
reputacion
Oportunidades |;Como aprovechar |;Como transformar?
« MP, MO, su combinacion?
electricidad, Ej. mediante la Ej. reposicionando..
combustibles, expansion a otros

seguridad, agua.

Amenazas ¢, Como oponerse? |;Como evitar?

* Condiciones Ej. Diversificando Ej. plan de
climaticas, productos y contingencias,
efluentes, servicios ... mitigacion, etc.
impuestos,

legislacion.

gue[ddiAppy




DEBILIDADES

DO

OFORTUNIDADES

CORREGIR
Lebilidades

Decidir

AMENAZAS

AFRONTAR
AIMENAZE5

Estrategia supgerdivencia:
Conocer limitaciones

H FORTALEZAS

EXPLOTAR
Opartunidades

Estrategla ofensiva;
Potenciar

MAMNTENER
Fartalezas

Estrategla defensiva:
Evaluar riesgo

/



HERRAMIENTA DE ANALISIS Y EVALUACION CANVAS COMO
MODELO DE NEGOCIO:

de valor el el cliente

Red de | \ —— '.\ . Segmentos

asociados ig clientes

Eds:rggsf:o:;a Recursos Canales de ingreso
clave distribucién

Alexander Osterwalder.


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


https://youtu.be/_mBFuVzSZUk

ODELO CANUAS

RActividodes
clave

c0OMmo

Alionzas clave

Estructura de costes

Recursos clave

Relacion con
Los clientes

Propuesto de
valor

QUE

Segmentos de
clientes

Fuentes de ingresos

CUANTO



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.



Fartners o
proveadores:
L Quienes son

mis Socios,

proveadores, o
aliados?

Conng?

i Cuales son
los recursos
que sustentan
mi modelo de
negocio’?

£ Que
actvidades son
cruciales para
i negocio?

Estructura de costes

Flujo de& costes: Descnbe los costes mas
importantes en los que incurres an fu

Neqocio.

4, Que be
afrecemos a los
clientes?y

i Que faclores
son los que
diferencian a
nuestro
producto o
seryicio del
reslo?

#:. .

Definir
GOIMo NOS
relacionamos
con los clienles.

£ Como haremos

legar nuestro
producto o
sarvicio a los
clientes?

Fuentes de Ingresos

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

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

Flujo de ingresos: j Como ingresamos dinera por

los productos/servicios que hamos hecho llagar
a los clientes?




Ingeniero de computacién

Quiénes te @ Qué haces Cémoayudas %) Cémo Q A quiénes )
ayudan (Actividades clave) Zx0: (Propuestas de valor) . interactuas ayudas
(Asociaciones clave) (Relacionescon (Segmentosde

Aumentar la capacidad clientes) mercado)

. D|ser1ac_iores web Diseno de sistemas de las empresas
+ Comunidades de Desarrollo wgb tecnolégicas mediante
Open Source Comprobacionde cara tecnologia
el desarrollode . Enfocadoal
Colegas programas plataformas web nrocado a ta Gerentesde IT
Mentor informaticos orientadas a la captacion Usuarios finales

* Comunicacioncaraa Empresas de

experiencia de usuario

Quién eres .
. y Como te
que tienes 3 ol

. conocen
(Recursos clave) (Canales)

Interés en tecnologia
Master

Creatividad
Experienciaen
desarrollo de
software

Red de contactosen
el sector

Blog
Charlasy
conferencias
Foros online
GitHub

Boca a boca

Qué das (Estructura de costos) Qué obtiene (Fuentes deingresos)

Libros de ingenieria de software Honorarios profesionales
Viajes a conferencias Extra por trabajos eventuales

Certificaciones Reconocimientosy premios
Tiempoy energia Satisfaccion personal

Menos tiempo con la familia




Modelo de Negocio con Canvas
@ Socios —/ Actividades I'EI Propuesta Relacién con Segmentos

Clave Clave I:l de Valor los Clientes de Clientes

Recursos
Clave Y,
QR Canales

J A J

Estructura Q Fuentes de
% de Costes % Ingresos




EL IMPACTO DE LA INFORMACION Y EL VALOR
DEL DATO.

iCOMO? {QUIEN?

(Actividades (Actividades

relacionadas con la (Oferta) relacionadas con la
produccion) venta)

[Finanzas)

AN\ N


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.



¢Tiene su organizacion un presupuesto definido para +D? En los préximos 3 afos, el presupuesto de 1+D de su
organizacion:

ingenleris quimicay
eivil

Informéticay Saludy
telecomunicaciones farmacéuticas

Energiay ica
biotecnclogia e s Che, Portugal

Paises Bajos

Simisdel3%  Sienweellyel3% Simenosdeltdelos Si,persnosécubnto i, pero se esth
de los Ingresos de los ingresos ingresos revisanda

tir e incluso asi
pondra

La disponkbilidad del talento

La localizacitn de mi organizacién

Las deducciones fiscales

Las subvenciomes

La proximidad & los recursos piblicos externos
La proximidsd s los recursos privados extemos
Minguno de las anteriores.

Otros. Por favor, especifique

EL DATO: VARIABLES, INDICADORES.



Complejidad y confianza

Si observamos |as cifras con mas detenimiento, el numero de encuestados que
opina que su empresa invierte lo suficiente en innovacion ha bajado 14 puntos,
del 85 % el afio pasado al 71 % este afio. Y a la inversa, el nimero de encuesta-
dos que opina que no se esta haciendo lo suficiente se ha practicamente dupli-
cado: del 12 al 23 %.

£5u organizacién realiza suficientes actividades de inno-
vacion/investigacién y desarrollo (I+D+i)?
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La cifra de encuestados que opina que el factor que mas influye en su estrate-
gia de innovacién es la mayor capacidad de su propio equipo de D también ha
bajado, del 36 al 20 %. La confianza en los equipos internos de 1+D es especial-
mente baja en el sector quimico y de la construccidn.

Parte de esa pérdida de confianza puede atribuirse al momento que vivimos. En
2020, recapilamos esta informacién en un momento en el que muchos erelan
que la pandemia seria un periodo tragico pero breve. Tras haber integrado esta
realidad en nuestro dia a dia, nos hemos quedado con la sensacién de que la
prosperidad actual es mas bien fragil.

«Llevamos 30 afos hablando de un mundo VUCAs», explica Fabien Mathieu,
socio y director general de Ayming. s\olatil, incierto, complejo y ambiguo. En
realidad, empezd con el final de la Guerra Fria, cuando algunas de nuestras

hlpotesns mas sumphstas y alianzas ldgicas se detenorarcn rapidamente. Hoy es
N

Focos de la Innovacion

Como de costumbre, observamaos variaciones por sector y contrastes dentro de un mismo
pais. Actualmente, el sector que confia menos en su capacidad de innovacion es el de la
Salud y Farmacéuticas, a pesar de los espectaculares avances que se han producido en

el desarrollo de la vacuna. Esta falta de confianza se observa principalmente en Bélgica,
Espania e Irlanda.

El pais que presenta el mayor indice de confianza sigue siendo Estados Unidos (junto
con Paises Bajos). Inevitablemente, detras de esta postura hay razones culturales muy
arraigadas: Estados Unidos siempre se ha considerado la tierra de las oportunidades, y
esto perpetla la creencia de gue son la cuna de la innovacian.

También ayuda el hecho de que Estados Unidos esté viviendo un periodo de bonanza
econdmica, gue arranco con la Administracion anterior, y que parece haber cobrado alas
con la propuesta del actual presidente de incentivar los proyectos ambiciosos para la
creacion de infraestructuras.

En pocas palabras

En lo que respecta a los factores que impulsan la innovacion, las tendencias a largo plazo
y la futura demanda del mercado siguen encabezando la lista. De hecho, han pasado del
38 % el ano pasado al 57 % este ano. Las cifras son alin mas altas —del 72 %~ entre las
empresas de bienes de consumo. Los encuestados que mencionaron seguir el ritmo de
la competencia como factor que propicia la innovacidn también ha aumentado del 37 al
46 %. En el top tres, las oportunidades de crecimiento a corto plazo son un factor deter-
minante para el 34 % de los encuestados, que representa mn aumento de 13 puntos y un
salto de la Oltima posicion a la tercera.

sLas estrategias de innovacion siempre han demostrado una dualidad entre las expecta-
tivas a corto vy a largo plazo», apunta Mathieu.

(11

Una es ganar la actual batalla. Otra es
ganar la guerra. Que ambas se hayan
generalizado sugiere que las empresas
estan buscando una innovacion mas
sostenible a sabiendas de que es necesario
sobreponerse a los retos actuales para

LA INFORMACION: DATOS ORDENADOS CON'SENTIDO.




Buscando apoyo

mi

I Sabudy farmacéuticas
telecomunica

Encrgla y bloteenologia Financleroy de capltal

Automecién ¢ industrial

Otros. Por favor,
‘especifique

El porcentaje de empresas que trabajan con contables en general ha aumentado
unaes puntos, pero las Big Four solo son una opcion para el 5% de los
encuestados (el 15 % el afio pasado). Incluso ha bajado la popularidad de los
especialistas en consultoria de 1+D, aunque ligeramente: de un 33 a un 26 %.
Esta realidad se inscribe en la tendencia i que tienen las

a recortar en asesoria externa en momentos de adversidad econémica. Por

otra parte, las empresas también admiten que los generalistas de las grandes
consultoras no siempre disponen de los servicios y las competencias que
requieren.

Seglin Smith, esto equivaldria a una seconomia falsas:
111

Un buen asesor acaba saliendo
rentable, ya sea ofreciendo una via mas
sencilla para acceder a la financiacion,
equipando a las empresas para hacer
frente a las auditorias fiscales o bien
mejorando los procesos de solicitud.
Las ventajas que ofrece superan con
creces sus honorarios».

Carling coincide: «De hecho, con la cantidad de actores que disponen de fondos
para repartir, la financiacion privada podria ser una oportunidad fantastica.

La cuestion es tener una buena visién periférica y ser capaz de detectar esta

realidad y abrazarla. Y muchas empresas, sobre todo las pymes, no disponen de
estos recursos internoss.

Incertidumbre en los
presupuestos

El porcentaje de empresas que dispone de un presupuesto definido para
la actividad de |+D ha bajado del 90 al 77 %, aunque cabe destacar que el
porcentaje de encuestados que conoce la cuantia de este presupuesto ha
aumentado ligeramente,

Respecto al porcentaje de los ingresos totales que se destinan a innovacion,

la cifra de encuestades que afirman destinar menos del 1 % o mas del 3 % de
sus ingresos se ha mantenido (practicamente) igual. Observamos un cambio de
tendencia en el término medio: aquellas empresas que destinan entre el 1y el
3 % de sus ingresos en +D. El 44 % de las empresas se encontraban en esta
ratasnria al 3fn nacadn nern acta ain al narrantaia ha haiada hacta af 29 %

¢ DONDE ESTA LA INFORMACION Y DOND

DATO?




Conceptualizacion

¢Factor esencial de progreso de la sociedad, de una
organizacion, comunidad, etc?

U

Recurso mActivo mds importante ’

EL ACTIVO ORGANIZACIONAL MAS
IMPORTANITE.


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.



U|

Gestion del Conocimiento para la Gestion de la Innovacion

Conceptualizacion

* Espiral de Conocimiento

G} Exteriorizacion
JacHe,

(Nonaka y Takeuchi, 1995)

4 PROCESOS QUE COMBINAN TIPOSDE
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 GESTION.

Gestion del Conocimiento para la Gestion de la Innovacion

Relacion entre la Gestion del Conocimiento y la Gestion de
la Innovacion



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.



Gestion del Conocimiento para la Gestion de la Innovacion

Herramientas de Gestion del conocimiento para la Gestion
de la Innovacion

u Brainstorming
Creacion de /
conocimiento \\“‘m Brainwritting
4\

Café del conocimiento

Herramientas

Analisis de problemas

Analisis de patentes

Circulos de calidad

B




PARA POTENCIAR EL INTERCAMBIO DE IDEAS Y
Gestion del Conocimiento para la Gestion de la Innovacion

Herramientas de Gestion del conocimiento para la Gestion
de la Innovacion

conocimiento

| Creacion de

Herramientas J




POTENCIAN EL ENCUENTRO DEL
CONOCIMIENTO EN LA ORGANIZACION.

Gestion del Conocimiento para la Gestion de la Innovacion

Herramientas de Gestion del conocimiento para la Gestion
de la Innovacion

Creacion de
conocimiento

Herramientas \ |



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 ANALISIS DE PATENTES, PERMITE CONOCER TENDENCIAS Y LIDERES,
ESPECIALIDADES SE ESTAN DESARROLLANDO EN UN AREA DE INTERES. DONDE
ESTA ESTA INFORMACION.

Gestion del Conocimiento para la Gestion de la Innovacion

Herramientas de Gestion del conocimiento para la Gestion
de la Innovacion

onoimient
conocimiento Analisis de patentes /

Herramientas

https: / /www.patent-
pulse.com/espanol/

¢ Quiénes son los lideres en Saber por qué
tecnologia? -
Lideres

¢ Cuales son las empresas
entradas en los ultimos
anos?

Analisis Alianzas
de patentes

Tendencias

AcclaimIP Reflexiones
iNSIGHT Pro estratégicas

https:/ /www.wipo.int/patents/es/ Matheo Patent

PatentsWatch Saber como

Competencia


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.

Herramientas de Gestion del conocimiento para la Gestion
de la Innovacion

IDENTIFICAR
TEMAS DE INTERES
Es una red de conexiones entre

personas que comparten el
mismo conocimiento EVOLUCION

% Dominio compartido de interés -

+ Experiencia practica

+ Sentimiento de seguridad psicolégica



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 VINCULACION
ENTRE PERSONAS, PARA DETERMINAR PERSONAS CLAVES EN SU FLUJO DE
CONOCIMIENTO DISPONIBLE EN CANTIDAD DE VINCULOS.

Herramientas de Gestion del conocimiento para la Gestion
de la Innovacion

ermamientas | Mapas do conocimiento

= |dentificar el
conocimiento disponible

=  Ubicar las fuentes de
conocimiento
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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 AUTOEVALUACION, SOBRE GESTION DEL CONOCIMIENTO E
INNOVACION. PROPUESTA DE ENCUESTA.

Dimension

Afirmacion

Gestion de
innovacion

Los servicios / productos ofrecidos por la empresa van evolucionando
continuamente, en base de los cambios que aparecen en el entorno.

La innovacion y la creatividad estan fomentadas a través de los
equipos de [+D+i

Todos los miembros de la empresa estdn animados para mejorar su
trabajo y su forma de hacer las cosas.

Cualquier aspecto del trabajo puede ser cuestionado.

El nivel de burocracia es minimo.

Los errores estan aceptados y sirven como fuente para el aprendizaje.

Los cambios estan percibidos como parte de la normalidad y no como
una amenaza.

La innovacion es parte de las declaraciones de mision y vision.

El entorno interno y externo estan continuamente analizados para
encontrar nuevos retos y desafios.

Adquirir
conocimiento

Estamos al dia con el desarrollo de las ultimas tecnologias que
podrian influir la evolucién de la empresa.

Contratamos frecuentemente personas que han trabajado para la
competencia.

Tenemos abono a las revistas de especialidad y leerlos es parte de la
rutina.

Se fomenta la participacion en programas de formacion y desarrollo
profesional,

Usar
conocimiento

El trabajo nos ofrece la posibilidad de usar nuestros habilidades y
exp lotar nuestro potencial.

Los procesos y las politicas empresariales facilitan la creacion de valor
afadido.

Cada empleado sabe cual es su contribucion en el éxito de la
empresa.

Cada idea se puede convertir en un proyecto independientemente de
la posicion jerarquica que ocupa su propietario.

Difundir
conocimiento

Los procesos internos fomentan el intercambio de ideas y
experiencias tanto dentro del equipo como también inter-equipos y
interdepartamental.

Hay una red de intranet / red social empresarial que permite distribuir
informacién pero también permite debatir problemas y ofrecer
soluciones,

Se organizan reuniones con los proveedores y clientes
frecuentemente para saber mas sobre sus expectativas y evolucion.

Autoevaluacion:

éa qué nivel tienen en su empresa
integrada la gestion del conocimiento y
la gestion de la innovacion?

Escala:

1- Totalmente desacuerdo / La afirmacion no caracteriza su empresa nunca
2- Desacuerdo / La afirmacion en gran parte no caracteriza su empresa

3- Mas o menos / La afirmacion caracteriza de una forma esporadica su
empresa

4- De acuerdo / La afirmacion caracteriza en gran parte su empresa

5- Totalmente de acuerdo / La afirmacion caracteriza totalmente su empresa

WWW.CIGIP.ORG

Hay un sentimiento de pertenencia que nos conecta uno con el otro y

nos hace sentir parte de la empresa.



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


Datos (variables Informacion Conocimiento

objetivas) (interpretacion) (conciencia de
oportunidad y
decision)

(X) IDENTIFIQUE EN SU PROYECTO:



NIVELES CUALITATIVO CUANTITATIVO

Responde Qué, cOmo, por quée. Quiénes, cuantos.
Busca Significado Conducta

. . s . . ,
Intencion  Exploracion. Descripcion '

Resultado Representativa Representativa
No cuantificable. cuantificable

Ventaja Detecta mediante la Mide con encuestas
observacion, experimentacion. Yy cuestionarios.




Disponibilidad Procedencia

Primarias ntermas

Externas

Secundarias


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.



Facturacion de los clientes de una zona determinada.
Clientes visitados y promedio de ventas por visita efectuada.

os efectuados en los ultimos anos, dos meses, etc.

relacion entre gastos de



Primaria: es necesaria y no esta disponible, por lo que es
Importante generarla o crearla expresamente.

Secundaria: se trata de informacion ya disponible,
A previamente para otros fines distintos.

FUENTES DE INFORMACION SEGUN EL
GRADO DE DISPONIBILIDAD:


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.



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

2N estar elaboradas por otras
lvados, no que

TIPOS DE FUENTES DE INFORMACION
EXTERNA:



Informes econdmicos de los bancos,

ministerios,

comunidades autonomas,
camaras de comercio,
asociaciones de fabricantes,

[l
m YY)

EJEMPLOS DE FUENTES DE
INFORMACION EXTERNA:



Permite obtener de manera sistematica y ordenada, informacion
de la poblacion investigada, sobre las variables o temas que nos

interese conocer en el proyecto.

Antes de su confeccion 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.
otiene informacion sobre el tema a investigar.
de acuerdo si el

EL INSTRUMENTO DEL CUESTIONARIO:



Se trata de monitorear los movimientos de los clientes, puede darse
mo o de la compra. Generalmente se observan
Ividuos, como hechos o




Esta técnica puede complementarse con la explotacion de datos,

gue consiste en usar la estadistica para detectar en la masa de
datos, nuevos segmentos o tendencias en el consumo.

de lo que ocurre en la realidad, clasificando y
ertinentes de acuerdo a algun

BDra Y )

’

yz

/



e presentan dlferentes ofertas a distintos grupos de consumidores y
s diferencias en sus respuestas.

ncios con distintos




En la medida que las variables externas estén controladas, la

compaiia puede atribuir las diferencias en las respuestas a las
1cias de las ofertas.

AN compradores misteriosos para

o (]




Se trata de una recoleccion de informacion mas representativa,
entrevistando a una muestra de publico objetivo.

A la muestra se llega mediante técnicas estadisticas y se establece
el contacto cara a cara, telefonico, mensajeria, redes sociales o
correo electronico.

Los cuestlonarlos hacen preguntas cuyas respuestas pueden
arse y medirse, que permita dar una valoracion cuantitativa
comportamientos de los consumidores.

HERRAMIENTAS DE RECOLECCION DE
INFORMACION: ENCUESTAS.



Las respuestas son formuladas verbalmente y se necesita

del entrevistador. Es una comunicacion interpersonal entre el
entrevistador y el sujeto de estudio con el fin de obtener
estas verbales a las interrogantes sobre el problema




TIPOS DE PREGUNTAS CERRADAS:

Descripcion Ejemplo

Dos respuestas ¢,El envase actual satisface sus
Dicotomia alternativas necesidades?

Si__ No

Una pregunta ;Qué fuentes utiliza para elegir un
con tres o mas medico?

Varias respuestas _Ninguna
respuestas

posibles

_ Un familiar o un amigo
_ Publicidad
__ Otra

Declaracion con El catalogo es la mejor opcion de
la que se compra:
responde el Muy en desacuerdo 1
Escala de grado de En desacuerdo 2
Likert acuerdo /

desacuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3

De acuerdo 4
Totalmente de acuerdo 5




Las respuesta es
una opcion en la
escala entre
palabras
opuestas

Diferencia
semantica

Nuestro banco le trasmite una
imagen de:
Bajo prestigio 1 2 3 4 5 Alto prestigio
Poco seria1 2 3 4 5 Muy responsable
Mal servicio 1 2 3 4 5 Buen servicio

Se califica la
importancia de
algun atributo de
acuerdo a una
escala.

Escala de
importancia

Un 0800 para pedidos de reparacion

es:

Sumamente importante 1
Muy importante 2
Algo importante 3
No muy importante 4

Irrelevante

Una escala que
requiere evaluar
algun atributo
desde malo hasta
excelente

Escala de
evaluacion

El desempeno del producto
comprado es:

Excelente 1
Muy bueno 2
Bueno 3
Regular 4
Malo 5




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

mano de la muestra: el 1% alcanza?

DS encuestados?




Internas:; se encuentran o se crean desde adentro de la
organizacion o proyecto.

Externas: se encuentra o crea por personas que son de la
organizacion, es la invitacion a trabajar la Innovacion

dena de

FUENTES DE INFORMACION
SEGUN LA PROCEDENCIA:



Preparen sus preguntas, para expertos, usuarios, elijan las personas

relevantes para ustedes, identifiguen las personas adecuadas para

momento de la creatividad

e



LA CARACTERISTICA EN CUANTO A MODELOS DE NEGOCIO DE LA INDUSTRIA 4.0 ES LA
APARICION DE MODELOS DE NEGOCIOS QUE EXPLOTAN LOS BENEFICIOS DE LAS REDES,
BASADOS EN LA FACILITACION DE LA CONEXION Y USO COMPARTIDO DE INFORMACION ENTRE
LOS DISTINTOS AGENTES DE LA RED.

Cambio en los modelos de negocio: de “tuberias” a plataformas

La caracteristica en cuanto a los modelos de negocio de la Industria 4.0 es la
aparicion de modelos de negocio que explotan los beneficios de las redes,
basados en la facilitacion de la conexion y uso compartido de informacién

entre los distintos agentes de la red.

de “tuberias” ... a plataformas

Incrementos de valor

Productor Consumidor

Cambio en los modelos de negocio: de “tuberias” a plataformas



Cambio en el reparto de la creacion de valor entre |os
agentes en el lado de la oferta y los agentes del lado

de la demanda en espacios de co-creacion con las
iguientes caracteristicas:




Contactos:
Equipo docente que Pablo Mauad:
aprueba las ideas de
proyectos en la carrera

ablo.mauad@ingenieria.uncuyo.edu.ar

Alberto Garriga:
agarrigaé@gmail.com

Juan Carlos Najul:

leria industrial.
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mailto:agarriga6@gmail.com
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