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INTELIGENCIA COMPETITIVA DIGITAL PARA DECISIONES
COMERCIALES
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Dirigido a

Gerentes de pyme, equipos comerciales, responsables de marketing, mandos intermedios,
responsables de desarrollo de negocio, innovacion, producto y profesionales que necesiten observar
mercado, competencia y clientes para tomar mejores decisiones comerciales y estratégicas.

Descripcidn

Con este contenido de curso profesional el alumnado aprenderd a observar el mercado de forma
sistemdtica, formular preguntas utiles de inteligencia comercial, seleccionar fuentes digitales, realizar
seguimiento de competidores, interpretar sefiales de clientes y demanda, configurar rutinas bdsicas de
vigilancia, utilizar IA generativa para sintetizar informacion competitiva y comunicar hallazgos utiles
para la toma de decisiones en la pyme.

COMPETENCIAS

1. Identificar el valor de la inteligencia competitiva digital en la pyme para mejorar decisiones
comerciales mediante informacion externa util y verificable.

2. Formular preguntas de inteligencia comercial vinculadas a objetivos de negocio para orientar
busquedas, analisis y decisiones concretas del mercado empresarial.

3. Seleccionar fuentes digitales abiertas y fiables sobre mercado, competencia, clientes y tendencias
para alimentar andlisis comerciales utiles en la pyme.

4. Analizar la presencia digital de competidores directos e indirectos para detectar cambios de
posicionamiento, oferta, precios y argumentos comerciales relevantes.

5. Interpretar sefiales digitales de clientes y demanda en la pyme para detectar necesidades,
objeciones, expectativas y oportunidades comerciales accionables relevantes.

6. Configurar rutinas basicas de vigilancia digital en la pyme para mantener actualizada informacidn
clave del mercado sin sobrecargar al equipo.

7. Aplicar criterios de analisis de sefiales de mercado para separar ruido, hechos relevantes,
inferencias e implicaciones comerciales para la pyme.

8. Comparar propuestas de valor de competidores relevantes para reforzar diferenciacion, mensajes
comerciales y argumentos de venta en la pyme actual.

9. Utilizar herramientas de IA generativa con criterio para resumir, comparar y estructurar
informacién competitiva manteniendo trazabilidad y revision humana fiable.

10. Elaborar informes breves de inteligencia competitiva para comunicar hallazgos, riesgos y
recomendaciones utiles a ventas, marketing y direccion empresarial interna.

11. Disefiar un sistema minimo de inteligencia competitiva para integrar fuentes, rutinas,
responsables y decisiones periddicas en la pyme de forma organizada.
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CRITERIOS DE EVALUACION (Objetivos)

1. Diferenciar informacién, seial e inteligencia aplicada, explicando como cada nivel contribuye a
decisiones comerciales mas fundamentadas en la empresa. Reconocer decisiones de ventas,
marketing o direccidén que pueden mejorar cuando se vigila el mercado de forma sistematica.

2. Convertir inquietudes comerciales habituales en preguntas analizables, delimitando cliente,
competidor, mercado, decision esperada, fuente posible y horizonte temporal. Priorizar
preguntas de inteligencia segiin impacto comercial, urgencia operativa, disponibilidad de fuentes,
esfuerzo requerido y utilidad para la pyme.

3. Clasificar fuentes digitales segun utilidad, fiabilidad, actualizacién, coste de acceso, trazabilidad,
disponibilidad y relevancia para decisiones comerciales concretas. Detectar limitaciones, sesgos y
vacios de informacién en fuentes abiertas antes de convertirlas en conclusiones o
recomendaciones de negocio.

4. I|dentificar variables relevantes de comparacién competitiva, diferenciando presencia digital,
propuesta de valor, oferta, precios, canales y mensajes comerciales. Organizar hallazgos sobre
competidores en una matriz simple de seguimiento que facilite revisién periddica, contraste
interno y comparacién entre alternativas. Extraer implicaciones comerciales de los cambios
observados, proponiendo posibles respuestas en comunicacién, venta, oferta, servicio o
posicionamiento competitivo.

5. Localizar sefiales de cliente en canales digitales y comerciales, diferenciando comentarios
publicos, consultas, resefias, objeciones y conversaciones recurrentes. Distinguir patrones de
demanda frente a opiniones aisladas, valorando frecuencia, intensidad, contexto, segmento
afectado, recurrencia e impacto potencial. Relacionar sefiales de cliente con oportunidades de
venta, mejora de oferta, comunicacién comercial, experiencia de servicio o innovacién aplicada.

6. Definir temas criticos, frecuencia de revision, responsables y canales de captura para sostener una
vigilancia comercial ligera y recurrente. Disefiar una rutina simple de registro y revision de sefiales
gue pueda incorporarse al trabajo habitual del equipo comercial.

7. Valorar sefiales segun evidencia disponible, recurrencia observada, impacto potencial, urgencia,
probabilidad, incertidumbre y relaciéon con decisiones comerciales concretas. Diferenciar hechos
observados, inferencias razonables e hipdtesis pendientes, evitando conclusiones prematuras
basadas en informacién incompleta o poco contrastada. Traducir sefiales priorizadas en opciones
de actuacidon comercial, indicando beneficios esperados, riesgos principales, incertidumbres y
proximos pasos recomendados.

8. Identificar atributos comparables de oferta, posicionamiento, experiencia, garantias, canales y
mensajes para construir un benchmark comercial Util y accionable. Formular aprendizajes
accionables para argumentarios de venta, comunicacién comercial, diferenciacién competitiva y
mejora de propuesta de valor propia.

9. Preparar entradas de informacién claras para obtener sintesis comparativas, especificando

fuentes, contexto, objetivo, formato esperado y limites del andlisis. Revisar respuestas generadas

por IA frente a fuentes originales, detectando errores, omisiones, sesgos, exageraciones o

conclusiones no justificadas. Documentar trazabilidad, dudas y limites del analisis para que los

resultados puedan revisarse antes de tomar decisiones comerciales.

Sintetizar hallazgos relevantes en formato ejecutivo, vinculando evidencia, impacto potencial,

urgencia, recomendacion y decision comercial que debe apoyarse. Formular recomendaciones

diferenciando certeza, incertidumbre, hipétesis pendientes, proximos pasos de validacidn vy
posibles acciones comerciales inmediatas prioritarias claras.
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11. Definir componentes basicos del sistema de vigilancia, incluyendo fuentes, responsables,
frecuencia, repositorio, revision y criterios de prioridad comercial. Vincular la rutina de
inteligencia con reuniones, decisiones comerciales y revisién periddica de oportunidades,
amenazas y aprendizajes del mercado.

CONTENIDOS

Unidad 1. Inteligencia competitiva en la pyme
1. Informacién dispersa y decision empresarial
2. Inteligencia competitiva en pymes

3. Usos comerciales y estratégicos prioritarios

Unidad 2. Preguntas de inteligencia comercial
1. De la intuicién a la pregunta

2. Preguntas sobre clientes y competidores

3. Priorizacidn por impacto comercial

Unidad 3. Fuentes digitales de mercado
1. Fuentes corporativas y sectoriales

2. Buscadores, redes y plataformas

3. Fiabilidad, sesgos y actualizacién

Unidad 4. Seguimiento digital de competidores
1. Variables clave de observacién competitiva
2. Presencia digital y mensajes comerciales
2.1 Web corporativa y propuesta visible
2.2 Contenidos, campafias y tono comercial
3. Oferta, precio y condiciones
3.1 Cambios en producto o servicio
3.2 Seiiales de precio y promociones
4. Matriz basica de seguimiento competitivo
5. Cambios relevantes y posibles respuestas

Unidad 5. Escucha de clientes y demanda
1. Seiiales de cliente en canales digitales
2. Resefias, consultas y conversaciones
2.1 Comentarios publicos y valoraciones
2.2 Preguntas frecuentes y objeciones
3. Necesidades, expectativas y frustraciones
3.1 Demandas explicitas del cliente
3.2 Sefiales indirectas de insatisfaccion
4. Patrones frente a casos aislados
5. Oportunidades comerciales derivadas prioritarias

Unidad 6. Alertas y rutinas de vigilancia
1. Temas criticos de vigilancia
2. Alertas, listas y seguimiento periddico
3. Registro simple de sefiales
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Unidad 7. Andlisis de sefales de mercado
1. Ruido, senal y evidencia
2. Criterios de relevancia empresarial
2.1 Impacto potencial en ventas
2.2 Urgencia, probabilidad e incertidumbre
3. Hechos, inferencias e hipoétesis
3.1 Datos observados y contrastados
3.2 Lecturas posibles del mercado
4. Implicaciones y posibles acciones
5. Priorizacidn de sefiales accionables

Unidad 8. Benchmark comercial y propuesta de valor
1. Variables de comparacién comercial

2. Diferenciaciéon y mensajes clave

3. Aprendizajes comerciales para ventas

Unidad 9. IA para sintetizar informacion competitiva
1. Usos realistas de IA en vigilancia
2. Preparacion de informacion de entrada
2.1 Seleccién de fuentes y fragmentos
2.2 Contexto, objetivo y formato esperado
3. Prompts para sintesis y comparacién
4. Verificacion de resultados generados
4.1 Contraste con fuentes originales
4.2 Errores, omisiones y sesgos
5. Trazabilidad y control de limites

Unidad 10. Informes breves para decidir
1. Estructura de informe breve

2. Hallazgos, impacto y recomendacién
3. Comunicacién a ventas y direccion

Unidad 11. Sistema minimo de inteligencia competitiva
1. Componentes del sistema minimo

2. Roles, frecuencia y repositorio

3. Revisién y mejora continua
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