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2. PRESENTACION

En esta asignatura se espera que el alumno sea capaz de identificar y definir problemas u
oportunidades de mercado que le permita organizar, procesar y analizar datos de mercado
gue generen informacion que apoye a la toma de decision gerencial. Este conocimiento es
indispensable para desarrollar la capacidad de diagndstico y de toma de decisiones en las
organizaciones.

El planteamiento metodoldgico de esta asignatura esta centrado en el estudio y revision de los
fundamentos de la inteligencia de mercados a través de lecturas, ejercicios teérico — practicos,
disefio y presentaciéon de situaciones donde el profesor facilita las actividades de aprendizaje
y trabajo en equipo, desde los cuales se intenciona que el alumno apropie y aplique los
conceptos propios de la asignatura. Al terminar este curso, se espera que el estudiante
relacione las bases teoricas y practicas de la inteligencia de mercado con situaciones reales,
tanto en el contexto de otras asighaturas como en el de su profesion. Lo anterior implica de
manera general, contenidos como: definicion del problema gerencial y problema de
investigacion, criterios de seleccién y bisqueda de fuentes secundarias, manejo de software
para procesamiento y analisis de datos: estadisticos descriptivo e inferencial.

Competencias profesionales que desarrollara el alumno:

+ Andlisis de datos cuantitativos y cualitativos para medir y pronosticar la demanda, analizar la
estructura del mercado y evaluar nuevos productos y nuevas empresas.
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* Dominio de herramientas y métodos de andlisis para identificar y comprender las necesidades
del mercado; agudeza para plantear y visibilizar los problemas y oportunidades de las
empresas.

* Actitud proactiva y responsable; apertura al aprendizaje autbnomo y a la interaccion social,
disposicién para el didlogo, la discusion y la aceptacion de propuestas e ideologias diversas.
» Capacidad para asumir riesgo y responsabilidad de sus acciones a lo largo del curso.
 Habilidad de relacion y comunicacion con los demas en forma oral y escrita, virtual y
presencial.

3. PROPOSITO GENERAL

El alumno podra reunir, clasificar y analizar informacidn oportuna y confiable sobre el mercado y el
desempefio de la empresa dentro de éste, para facilitar la interaccion entre personas, la
sistematizacion de hechos, el estudio de relaciones y la comprension de situaciones apoyando
efectivamente el proceso de la toma de decisiones.

4. PROPOSITOS ESPECIFICOS:

1. Introduccién alainteligencia de mercado

1.1 Diferencia entre Business Intelligence y Business Analytics
1.2. Fuentes de conocimiento
1.3. Conceptos basicos
1.4. Los componentes de la inteligencia de mercado
1.5. Propésito de la inteligencia de mercado
2. Planteamiento del problema
2.1 Definicion
2.2. Disefio
3. Fuentes secundarias
3.1. Concepto
3.2. Datos primarios y secundarias
3.3. Clasificacion
3.4. Bases de datos
3.5. Criterios de seleccion
4. Inteligencia de negocio
4.1. Segmentacién de mercado
4.2. Life Time Value (LTV) y tasa de abandono
4.3. Costo de Adquisicion del Cliente (CAC)
4.4, Métricas de venta
5. Inteligencia competitiva
5.1. Valor de mercado
5.2. Tamafio de mercado
5.3. Participacion de mercado
6. Investigacién de mercados
6.1. Customer Journey Map
6.2. Net Promoter Score (NPS)
6.3. Matriz de satisfaccion e importancia
6.4. Mapa de posicionamiento
6.5. Andlisis de texto
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5. CRONOGRAMA

SEMANA | MES | DIA ACTIVIDADES DIA ACTIVIDADES
Presentacion del curso Introduccidn a la Inteligencia de Mercado:
Introduccién a la Inteligencia de Mercado Business Intelligence vs Business Analytics
Qué es Inteligencia de Mercado y su importancia
Fuentes de conocimiento
1 Lun 16 Mie 18 Conceptos basicos
AGO Los componentes de la Inteligencia de Mercado
(Inteligencia de negocio, competitiva e investigacion
de mercados)
El propdsito de la Inteligencia de Mercado
’ ‘ ‘ ’ Planteamiento del problema ‘ Actividades Planteamiento del problema
2 Lun 23 Mie 25
’ ‘ ‘ ’ Fuentes Secundarias ’ Actividades Fuentes Secundarias
Concepto
Datos primarios y datos secundarios
3 Lun 30 Clasificacidn Mie 1
Datos internos
Datos externos: Datos publicados
Bases de datos
Criterios de seleccidn
| | sep | | Actividades Fuentes Secundarias | INTELIGENCIA DE NEGOCIO
4 Lun 6 Mie 8 Segmentacion
(Uso de analisis discriminatorio, por reglas o umbrales )
| I | INTELIGENCIA DE NEGOCIO | 1er Examen Parcial
5 Lun 13 Segmentacion Mie 15 Conceptos basicos IM, Planteamiento del problemay
(Uso de andlisis por cluster, conglomerados o k-medias) Fuentes secundarias
| | | | INTELIGENCIA DE NEGOCIO | INTELIGENCIA DE NEGOCIO
6 Lun 20 Life Time Value (LTV) vy tasa de abandono Mie 22 Costo de Adquisicién de Clientes (CAC)
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SEMANA | MES | DIA ACTIVIDADES DIA ACTIVIDADES
INTELIGENCIA DE NEGOCIO INTELIGENCIA DE NEGOCIO
7 Lun 27 Meétricas de ventas Mie 29 Métricas de ventas
(Uso de anélisis predictivo / regresion multiple)
‘ ‘ ’ INTELIGENCIA COMPETITIVA ‘ INTELIGENCIA COMPETITIVA
Tamafio de mercado y valor de mercado Tamafio de mercado y valor de mercado
8 Lun 4 Variables a considerar Mie 6 Calculo
Calculo (Uso de bases de datos )
(Uso de bases de datos )
| ocT | | INTELIGENCIA COMPETITIVA | 2do Examen Parcial
Participacion de mercado Inteligencia de negocio e Inteligencia competitiva
9 Lun 11 Calculo Mie 13
(Uso de bases de datos y resultados de encuesta)
| | | INVESTIGACION DE MERCADOS INVESTIGACION DE MERCADOS
10 Lun 18 Customer Journey Map (CJM) Mie 20 Customer Journey Map
(Andlisis de entrevistas y/o focus group) Anilisis CJM
Construccion de CIM
| | | INVESTIGACION DE MERCADOS INVESTIGACION DE MERCADOS
11 Lun 25 Net Promoter Score (NPS) Mie 27 Net Promoter Score (NPS)
(Resultados de encuestas) Factores / Matriz Satisfaccion vs Importancia
Calculo
I | INVESTIGACION DE MERCADOS 3er Examen Parcial
12 Lun 1 Mapa de posicionamiento Mie 3 Investigacion de mercados
NOV (Resultados de encuestas)
(Uso de andlisis de escalamiento multidimencional)
I | INVESTIGACION DE MERCADOS | INVESTIGACION DE MERCADOS
13 Lun 8 Anélisis Texto Masivo Mie 10 Anédlisis Texto Masivo
(observacion de comentarios en redes sociales) (observacion de comentarios en redes sociales)
‘ ‘ ’ Reto final ’ Reto final
14 Lun 15 Inhdbil Mie 17 Tipo de estudio de acuerdo al propésito

Matriz Producto / Mercado
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SEMANA | MES DIA ACTIVIDADES DIA ACTIVIDADES
Presentacion de resultados Presentacion de resultados
15 Lun 22 Retroalimentacion Mie 24 Retroalimentacidn
’ Entrega Reto Final ‘ Entrega de promedios y cierre del curso
16 Lun 29 Presentacion Final Mie 1
DIC -
‘ ‘ ’ Fin de semestre ’
Lun 6
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6. EVALUACION GLOBAL, CALIFICACION Y ACTIVIDAD DE CIERRE

Examenes (3 parciales) = 30%

Promedio de sus 3 parciales
El ALUMNO NECESITA UN PROMEDIO APROBATORIO (6) EN LOS EXAMENES PARCIALES, DE

LO CONTRARIO NO TIENE DERECHO A PROMEDIAR EL RESTO DE LOS CRITERIOS DE
EVALUACION.

Tareas vy actividades en clase = 40%

Segun la entrega de los ejercicios, lecturas, casos y tareas dejados en clase y/o solicitados por
el curso en CANVAS y no asociados al reto final.

EL ALUMNO DEBE PRESENTAR AL MENOS EL 80% DE LOS CASOS RESUELTOS PARA TENER
DERECHO A EVALUACION FINAL DE LA MATERIA.

Reto final = 30%

Documento y presentacion final de su proyecto.

EL ALUMNO DEBE TENER UN PROMEDIO APROBATORIO (6) EN EL RETO FINAL PARA TENER
DERECHO A EVALUACION FINAL DE LA MATERIA.

IMPORTANTE: Todos los miembros del equipo deben estar en la presentacion final, de lo
contrario, no podra presentar el equipo.
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Pagina Web / Base de datos

AMAI Asociacién Mexicana de Agencias de Investigacion (Niveles
socioecondémicos).

DENUE Directorio Estadistico Nacional de Unidades Economicas.

NIELSEN Investigacion de mercados .

INEGI Informacién poblacional de México.

INV Inventario Nacional de Viviendas. Informacion de la poblacion, la vivienda
y el entorno de las localidades del pais.

MKT COMPASS Mapa de los niveles socio - econémicos predominantes de distintas
zonas, principales negocios y puntos de interés, asociados con los datos
censales.
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Pagina Web / Base de datos

Passport Inteligencia de mercados, finanzas y tratados internacionales, informacion

de mercados emergentes y consumidores .

SCIAN Sistema de Clasificacion Industrial de América del Norte 2018.

8. NORMAS DEL CURSO

v

v

Por las caracteristicas del curso, en esta asignatura no_se aplica _examen

extraordinario.

Para tener derecho a calificacion final en el curso deberas tener un promedio minimo
aprobatorio de 6 en los examenes parciales. De lo contrario NO podras continuar con
la materia, es decir, no tendras derecho a promediar el resto de los criterios de
evaluacion, por lo que automaticamente estas reprobado en el curso.

Durante las actividades en clase, los teléfonos celulares deben estar apagados o en
modo vibracion; en caso de que el grupo presente problemas con el uso responsable
del celular, los teléfonos seran puestos en una caja al inicio de la clase y se recogeran
al final.

Durante las clases presenciales no se permite el uso de laptops o tablets a menos
que el profesor lo solicite ya que sera un requisito indispensable para la actividad a
realizar. El estudiante deberd tomar sus propias notas en un cuaderno.

Durante las clases por videoconferencia, la cAmara debe permanecer encendida y el
micréfono cerrado, Unicamente se abrira para externar comentarios, dudas o
practicas respecto al tema y de manera ordenada, atendiendo la instruccion de la
profesora.

Las actividades en clase tendran validez siempre y cuando aparezca nombre y
apellidos de quien (o quienes) la elaboraron, firma de chequeo de profesor y sean
subidas a CANVAS en el apartado correspondiente de manera individual aun cuando
se hayan trabajado en equipo.

No se permite contestar llamadas ni atender asuntos personales ajenos al curso
durante la clase. En caso de que el estudiante decida salir, una vez iniciada la clase,

no podra volver entrar al salon y tendré falta.
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https://biblio.iteso.mx/colecciones/electronicas/bases_de_datos/passport
https://www.inegi.org.mx/app/scian/

El 80% de asistencias es requisito para tener derecho a evaluacién ordinaria. (6
faltas)

La nota minima para aprobar el curso es de 6.0, lo que significa que 5.99 es NO
aprobado.

Las evaluaciones parciales no se redondean y la nota final se redondea a partir de
.6 siempre y cuando sea aprobatoria.

En esta asignatura no hay exentos.

No hay retardos, la clase inicia a la hora. Una vez iniciada la clase, no se permite el
ingreso al salén. El alumno se responsabiliza por las actividades realizadas en dicha
clase y asume sus faltas.

No se justifican faltas. El alumno se responsabiliza por las actividades realizadas en
las clases a las que no asistié y asume sus faltas.

No se reciben trabajos ni se aplican exdmenes fuera de la fecha y hora establecida.

No se reciben trabajos por correo electrénico. Los trabajos, actividades y examenes

deberan de realizarse en el tiempo y forma que se soliciten en la pagina web del
curso o no serén vélidos.

Para el reto final, el nimero de integrantes lo establecera el maestro. Para este
trabajo no se permiten trabajos individuales o en equipos menores ni mayores al
fijado previamente. Los equipos los realiza el profesor.

Todo trabajo deberd contener fuentes y/o bibliografia asi como, la respectiva

referencia a autores segun sea el caso de lo contrario no tendra validez.

Todo trabajo o tarea debera presentarse con la debida redaccion y ortografia. Si la
entrega cuenta con mas de 5 errores de ortografia esta no sera recibida y/o calificada
y se tendra CERO en dicha actividad.

Los anexos, asi como las instrucciones para realizar las actividades TIE
mencionadas en esta guia se publican en la pagina web del curso.

Cualquier cambio o adicion a las actividades mencionadas en esta guia sera
publicado en la pagina web del curso con anticipacion.

La comunicacién en linea entre profesor y estudiantes es a través del uso del correo

institucional (por ambas partes) y/o la pagina web del curso.

No se permite introducir comida al salén, sélo podra tomar agua, café o alguna bebida
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ligera.

El plagio es un delito y de presentarse el alumno sera acreedor a una sancion y
dependiendo de la situacion podria reprobar la materia.

El uso de un grupo alterno de WhatsApp para la comunicacion, asi como las clases
en plataformas funcionan en el marco del aviso de privacidad para clases ITESO en
contingencia COVID19 que puedes consultar aqui (aviso simplificado para alumnos

en contingencia).
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