I.INFORMACION GENERAL

CURSO : Investigacién De Mercados E Inteligencia Comercial
CODIGO - GEN

CICLO : 201902

CREDITOS -4

SEMANAS : 17

HORAS : 2 H (Practica) Semanal /3 H (Teoria) Semanal
AREA O CARRERA . Ingenieria de Gestion Empresarial

[1.MISION Y VISION DE LA UPC

Misién: Formar lideres integros e innovadores con vision global para que transformen el Perd.

Vision: Ser lider en la educacion superior por su excelencia académicay su capacidad de innovacion.

[11. INTRODUCCION

El curso de Investigacion de Mercado e Inteligencia Comercia es de especialidad de la carrera de Ingenieria de
Gestion Empresarial, de caracter teodrico-préactico, esté dirigido a los estudiantes de sexto ciclo y busca
desarrollar la competencia general de Manejo de la Informacion y la competencia especifica( g) Tienen la
habilidad para comunicarse con propiedad y actitud positiva de formaindividual y en equipo.

El curso esté orientado a presentar las herramientas bésicas de la investigacion de mercados y el uso y
aplicacion del Business Intelligence, para conocer la problemética de la investigacion de mercado y las
actividades que le son propias, valorando laimportancia de su utilizacion en la toma de decisiones comerciales
0 empresariales.

IV.LOGRO (S) DEL CURSO

El alumno a finalizar € curso mangjalos conceptos de Investigacion de Mercado e Inteligencia Comercial.

V. UNIDADES DE APRENDIZAJE

UNIDAD N° 1 GENERALIDADES

LOGRO
Al finalizar launidad, el alumno reconoce en términos generales laimportancia de la Investigacion de mercados, como
una herramientay complemento fundamental a casi todas las materias del area de marketing, porque através de ella se
nutre de informacién parala toma de decisiones.

TEMARIO
Objetivos de lainvestigacion de mercados.
Investigaciones de Marketing mas utilizadas.




Investigacion primaria; Investigacion secundaria; Errores comunes; Beneficios de una investigacion de mercado;
Alcances y limitaciones de la investigacion de mercado.

Oportunidades en el mercado através de lainvestigacion.

Tipos de investigacion de mercados.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana 1l

UNIDAD N° 2 FUNDAMENTOSDE LA INVESTIGACION DE MERCADOS:

LOGRO
Al fina delaunidad el alumno analiza sistematicamente la informacién referente ala actividad de lainvestigacién de
mercado, con el propdsito de ayudar alos € ecutivos atomar decisiones que resuel van sus propositos de negocios.

TEMARIO
Conocer € tamafio del mercado que se deseas cubrir.
Determinar €l tipo de producto que deberas fabricar o vender
Conocer al Consumidor.
Informar y analizar informacion afin de evaluar ventajas y desventajas de éstas alternativas de accion.
Disminuir los riesgos a tomar decisiones.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana 2

UNIDAD N°; 3DISENO DE LA INVESTIGACION

LOGRO
El alumno identificalas necesidades de informacion.

TEMARIO
Tipos de disefio de la investigacion: Disefio de investigacion exploratoria; Disefio de investigacion conclusiva; Disefio
de investigacion descriptiva; Disefio transversal; Disefio transversal simple; Disefio transversal multiple y Disefio
longitudinal.
Actividades tipicas del disefio.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana3- 4

UNIDAD N° 4 FUENTES DE OBTENCION DE INFORMACION:

LOGRO
El alumno podré cita bibliografiay otros materiales que pueden ser Utiles para los propdsitos de la investigacion.

TEMARIO
Fuentes primarias: Investigacion exploratoriay Investigacion descriptiva.
Fuentes secundarias: Internasy externas.
Técnicas cualitativas: Entrevistas en profundidad; Técnicas proyectivasy Observacion.
Técnicas cuantitativas: Encuestasy Panel.
Otras: LaEncuesta; La Entrevista; La Observacion y El Focus Gruop o grupos focales




HORA(S) / SEMANA(S)
semanab - 6

UNIDAD N° 5 ANALISISDE LA INFORMACION Y COMUNICACION DE LOSRESULTADOS

LOGRO
El alumno investigalas variadas formas como se puede presentar lainformacion recogida.

TEMARIO
Andlisis de lainformacion; Enfoque del andlisis; Integracion de las herramientas con el andlisis y Organizacion de los
datos.
Métodos de andlisis cuantitativo y cualitativo de datos.
Resimenes mecanizados de | os datos.
Comunicacién de | os resultados; Comunicaciones escritas y Comunicacion grafica de los resultados.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana’ -9

UNIDAD N°: 6 ELABORACION DE LA INVESTIGACION:

LOGRO
El alumno explica la necesidad de la informacion, los objetivos de la investigacion que orientara el proceso que le
permitirallegar a conclusiones concretas

TEMARIO
Disefio de la investigacion; Objetivos; Preguntas e Hipotesis, Cuestionario; Muestreo; Resultados; Limitaciones y
Conclusiones y recomendaciones.
Informe de lainvestigacion

HORA(S) / SEMANA(S)
semana10- 11

UNIDAD N°: 7 INVESTIGACION DE MERCADOSINTERNACIONALES:

LOGRO
El alumno contrasta la planificacion estratégica con los objetivos de la investigacion comercial internacional, en un
contexto més amplio. Ladiferenciaradicaen el alcance de lainvestigacion y en lamaneraen que ésta se lleva a cabo.

TEMARIO
Etapas del Proceso de Investigacion de mercado.
Negociaciones, riesgo y beneficio.
Casos y gjemplos précticos.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana 12

UNIDAD N°: 8 INVESTIGACION DE MERCADOS INDUSTRIALES

LOGRO




El alumno contrasta la planificacion estratégica con los objetivos de la investigacion de Mercados industriales, para
ayudar a mantener la competitividad de los fabricantes industriales

TEMARIO
Etapas del Proceso de Investigacion de mercado.
Naturalezay campo de accion
Casos y g/ emplos précticos.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana 13

UNIDAD N° 9 LA INTELIGENCIA COMERCIAL:

LOGRO
El alumno identificalos usosy ventajas del la Inteligencia Comercial o Business Intelligence. Lo que implica cambiar
todos sus métodos de recoleccién de datos, invertir en nuevas plataformas de inteligencia (Softwares nuevos y
autorenovables-upgradeable).

TEMARIO
Usosy aplicacion del Business Intelligence.
Procesosy tareas del Data Mining
Oportunidades del mercado digital
Negociaciones por el e-Commerce
Casos y gjemplos précticos.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana 14

UNIDAD N° 10 PLAN DE MARKETING DIGITAL:

LOGRO
El alumno propones Planes de marketing digital paraincrementar las ventas de bienesy servicios de los diferentes tipos
de negocios. Asi como Analizar Paginas Web e identificar el mercado objetivo.

TEMARIO
Las Pymesy el marketing digital.
Ejemplos de planes de marketing digital para pequefiasy medianas empresas.

HORA(S) / SEMANA(S)
semana 15 - 16

VI. METODOLOGIA

Lametodologia a utilizar consistird en exposiciones del profesor y de los alumnos, debates y trabajos en grupo.
El mecanismo de evaluacion se hara en funcion de la participacion activa en las exposiciones y debates en el
aula. Las presentaciones de resimenes de lecturas y trabajos continuos serén consideradas en la evaluacion

final.

TEMARIO DE ESTUDIO AUTO DIRIGIDO



En las unidades 5y 10 se hara un trabgjo aplicativo con guiadel docente
VII. EVALUACION

FORMULA

10% (TB1) + 10% (TB2) + 10% (PC1) + 10% (PC2) + 20% (TF1) + 10% (PA1) + 15% (EAL)
+15% (EB1)

TIPO DE NOTA PESO %
TB - TRABAJO 10
PC - PRACTICASPC 10
EA - EVALUACION PARCIAL 15
TB - TRABAJO 10
PC - PRACTICASPC 10
TF - TRABAJO FINAL 20
PA - PARTICIPACION 10
EB - EVALUACION FINAL 15
VIlI. CRONOGRAMA
TIPODE | DESCRIPCION NOTA |NUM.DE | FECHA OBSERVACION RECUPERABLE
PRUEBA PRUEBA
TB TRABAJO 1 SEMANA |[UNIDAD 1 Y 2.|NO
2 INDIVIDUAL
PC PRACTICASPC 1 SEMANA |UNIDAD 1 A 3.Si
4 INDIVIDUAL
EA EVALUACION PARCIAL |1 SEMANA |UNIDAD 1 A 5.Si
8 INDIVIDUAL
TB TRABAJO 2 SEMANA |[UNIDAD 1 A 5.|NO
10 E
I
I

LABORACION DE
NVESTIGACION.
NDIVIDUAL
PC PRACTICASPC 2 SEMANA |UNIDAD 1 A 9.Si
14 INDIVIDUAL
TF TRABAJO FINAL 1 SEMANA |UNIDAD 1 A 10.NO
15 GRUPAL
PA PARTICIPACION 1 SEMANA |UNIDAD 1 A 10.|NO
15 INDIVIDUAL
EB EVALUACION FINAL 1 SEMANA |UNIDAD 1 A 10.Si
16 INDIVIDUAL

IX. BIBLIOGRAFIA DEL CURSO

https://upc.alma.exlibrisgr oup.com/leganto/r eadinglist/lists/47227789600033917institute=51UPC_INST
& auth=LOCAL


https://upc.alma.exlibrisgroup.com/leganto/readinglist/lists/4722778960003391?institute=51UPC_INST&auth=LOCAL
https://upc.alma.exlibrisgroup.com/leganto/readinglist/lists/4722778960003391?institute=51UPC_INST&auth=LOCAL

