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Adaptado en el marco de la emergencia sanitaria por el COVID - 19
ANALISIS DE MERCADO (E)
Asignatura no presencial

DATOS GENERALES
1.1.  Departamento Académico : Ciencias Administrativas y Recursos Humanos
1.2.  Semestre Académico 2021 -1
1.3. Cddigo de asignatura 024331
1.4. Ciclo : Quinto
1.5. Créditos 2
1.6 Horas semanales totales 4

1.6.1 Horas de teoriay practica :HT1-HP 2

1.6.2 Horas de trabajo independiente 1
1.7. Requisito(s) : Marketing y Estadistica Aplicada a la Gestién de Empresarial
1.8. Docente : Comision de silabos
SUMILLA

La asignatura pertenece al area curricular de formacion profesional especializada, es teorico - practica y tiene por propésito determinar y analizar el mercado de referencia y los diferentes entornos en
los que la empresa o sus marcas compiten.

Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Investigacion de mercado cuali-cuantitativa. 2. Instrumentos de anélisis y clasificacion de estrategias. 3. Evaluacion de opci6n estratégica de
mercado. 4. Segmentacion del mercado.

La asignatura exige del estudiante la elaboracién y presentacién de una monografia, segun lineas de investigacion.

COMPETENCIA Y SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA
3.1. Competencia
Desarrolla el proceso de analisis que se debe realizar para conseguir informacién valida en los mercados, aplicando sistemas y herramientas modernas de apoyo.
3.2. Componentes
Capacidades
e Comprende la omnipresencia de los productos en la vida de las personas, mediante ejemplos tangibles del quehacer cotidiano.
¢ Aplica instrumentos de andlisis de informacion para clasifica estrategias, con base estadistica.
o Define las acciones a seguir a fin de mantener vigente los productos en el mercado, formulando estrategias.
o Define publico objetivo, aplicando modelos y procedimientos de segmentacion del mercado.
Actitudes y valores
Respeto a la persona
Compromiso
Conservacion ambiental
Busqueda de la excelencia.
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PROGRAMACION DE CONTENIDOS

. UNIDAD 1
INVESTIGACION DE MERCADO CUALI-CUANTITATIVA
CAPACIDAD:
Comprende la omnipresencia de los productos en la vida de las personas, mediante ejemplos tangibles del quehacer cotidiano.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS TRA. IND.
Presenta el silabo: competencia, capacidades, contenidos, o . o
) = o Sesion en linea N° 1
normas de comportamiento y evaluacion de los aprendizajes. DA
o . . . A Evaluacién diagnostica 1HT
. . - . Disefia cuadro comparativo entre los tipos de investigacion
o El sistema de informacién del Marketing (SIM) cualitativa v cuantitativa Foro
1 o Investigacion cualitativa e Investigacion Visiona dosy de videos: : 1
titativa. ' . .
cuantiaiva Datos que te hacen cambiar de opinién: https://bit.ly/2KnWKvV Actividad aplicativa N°1 SHP
¢ Quieres predecir el futuro? Usa datos. https:/bit.ly/3cwL7Pk. Recension de videos
Discute casos para listar los tipos de estudios cualitativos. Sesion en linea N° 2
Organizacion del trabajo de investigacion: Monografia Exposicion - Dialogo 1HT
segUn lineas de investigacion. Formacion de grupos para el
o La investiqacion cuali-cuantitativa Presenta Guia para Desarrollar la Investigacién Formativa. trabajo colaborativo TIF
2 g ' Investiga sobre estudios de mercados que realizan las 1
empresas de diversos rubros: Financiero, turismo, textil, moda, | Actividad aplicativa N°2
) o . . T 2HP
muebles, inmobiliarias, bebidas, retail, telecomunicaciones, Foro
gastronomia, etc.
Propone la mejor técnica para obtener informacion sobre los
productos, usos y costumbres de los consumidores. Sesién en linea N° 3 1HT
o El sistema de informacion del Marketing. Exposicion - Dialogo
o Técnicas de medicion de la demandadel
3 mercado. Lectura: Administracion de la informacidon de Marketing para Actividad aplicativa N°3 1
conocer a los clientes (Cap. 4). Philip Kotler / Gary Armstrong. pica
N L Recension 2HP
Tutoria: Discusion sobre SIM para el desarrollo del Analisis del p
Tutoria
Mercado.
Analiza estadisticas oficiales que influyen en la decision del Sesién en linea N° 4
consumidor (entorno social, econdmico, politico, etc.), como Exposicion — Dialogo 1HT
A . base para elaborar su trabajo monografico. Foro
4 o Andlisis del entorno del marketing Actvidad aplicativa N°4 1
Monitoreo I: Entrega del Plan Investigacion Formativa. Presenta Plan de 2HP

Tutoria: Orientaciones sobre el Analisis del Mercado.

Investigacion



https://bit.ly/2KnWKvV
https://bit.ly/3cwL7Pk

UNIDAD 2

INSTRUMENTOS DE ANALISIS Y CLASIFICACION DE ESTRATEGIAS

CAPACIDAD:
Aplica instrumentos de analisis de informacion para clasifica estrategias, con base estadistica.
ACTIVIDAD DE HORAS HORAS
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTIVAS TRA. IND.
Explica el proceso de anélisis y presentacion de los datos. o . o
Aol i q llar investiaacion orientada a | Sesion en linea N° 5 1
plica conceptos para desarrollar investigacion orientada a la Exposicion — Dialogo HT
obtencion de datos primarios y secundarios. F
_ . oro
5 e Datos primarios y secundarios
Analiza las diferentes fuentes primarias y secundarias que
utilizan las empresas de los diferentes sectores: banca, | Actividad aplicativa N°5 SHP
telecomunicaciones, aéreo, consumo masivo, seguros, agro, Ponencia grupal
medicina, etc.
Describe los instrumentos de andlisis y clasificacion de
6 estrategias. Sesién en linea N° 6 1
" . THT
Exposicion - Dialogo
e Instrumentos de clasificacién de estrategias : o — .
Dilema ético: Aceptar soborno de otra organizacién vendiendo - ot N[O
inf on de | donde trabaia actualment Actividad aplicativa N°6
informacion de la empresa donde trabaja actualmente. Informe sobre dilema 9HP
Foro
cl?xp.orle usos de. los sistteTag de apoyo para la toma de Sesion en linea N° 7 1
ecisiones en acciones estratégicas. Exposicion - Dialogo HT
Foro
7 o Sistemas de apoyo a las decisiones marketing
(SADEM): El callplan, el detailer, el mediac Monitoreo II: Reporte de recopilacion y andlisis de la
informacion. Actividad aplicativa N°7 9HP
Tutoria: Orientaciones sobre el SAD y el Analisis del Mercado Presentacion efectiva
« Técnicas de medicion de la demanda del Aplica conceptos para desarrollgf técnicas de medicion de
8 demanda para un producto o servicio. o , R 1
mercado. Disefia cuadro sindptico de los elementos esenciales del Sesion en linea N° 8 1HT
¢ Mercado potencial, demanda y cuota de A P Exposicion - Dialogo
analisis de la demanda del mercado.
mercado.
Examen parcial: Evalua las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje. Actividad aplicativa N°8 2HP

Evaluacion




, UNIDAD3 _
EVALUACION DE OPCION ESTRATEGICA DE MERCADO

CAPACIDAD:
Define las acciones a seguir a fin de mantener vigente los productos en el mercado, formulando estrategias.
HORA HORAS
ACTIVIDAD DE S TRA.IND.
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE LECTI
VAS
ﬁqr;ﬂgzlopr%iegglgngls a(::?é :emanda del mercado en base a Sesién en linea N°09 1
gl valuacion. Exposicion — Dialogo HT
Foro
o Prevision del mercado, el mercado potencial . — .
Discute casos de aplicacién para formular estimados de
9 o La demanda de la empresa.
demanda. . C e o
. . Actividad aplicativa N°09
Comprende y analiza mercados potenciales, demanda y cuota i 2HP
. . Solucion de casos
de mercado para empresas relacionadas al sistema de
pensiones, salud, seguridad y servicios generales.
Aplica conceptos para desarrollar proyecciones de demanda
futura, empleando métodos y/o sistemas adecuados a su Sesion en linea N° 10 1
. L iy 1HT
o El potencial de ventas mercado. Exposicion — Dilogo
10 o Métodos cualitativos y cuantitativos, para
estimar la demanda futura Aplica casos y resuelve ejercicios sobre métodos para estimar Actividad aplicativa N°10
la demanda. : apicativa v, 2HP
Resolucion de ejercicios
Sesidn en linea 11
Elabora reportes de participacion en los seminarios de Conferencias en linea 1HT 1
1" Experiencias empresariales y de negocios. discusién de la Jornada de Intercambio de Experiencias Reporte
Empresariales y Congresos de Especialidad. Actividad aplicativa N°11 2HP
Reporte
Presenta un andlisis de las intenciones de compra de los
consumidores a través del modelo de la prueba de mercado. Sesidn en linea N° 12 HT 1
Exposicion — Dialogo
12 o Andlisis de las intenciones de compra ihr’:\c/):sltioraecci’ér:l:‘i)rriz;/zntamon de un avance del informe de
Vestg . g _ Actividad aplicativa N°12
Visionado de video. Polibooks Prueba de mercado: Recension de video 2HP
https://www.youtube.com/watch?v=43mfHyE1H2c Foro



https://www.youtube.com/watch?v=43mfHyE1H2c

UNIDAD 4
SEGMENTACION DEL MERCADO

CAPACIDAD:
Define publico objetivo, aplica modelos y procedimientos de segmentacion del mercado
ACTIVIDAD DE HORA HORAS
SEMANA CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES APRENDIZAJE eny | TIND.
VAS
Construye cuadro comparativo de los niveles de segmentacion. o . o
Analiza | tacion tradicional v diaital Sesidn en linea N° 13
naliza la segmentacion tradicional y digita Exposicion — Dialogo HT
e Niveles y modelos de la segmentacion de Foro
mercados. , , — 1
13 « Procedimiento para segmentar mercados. Discute caso de estudio sobre los procedimientos para N o
segmentar mercados. Actividad aplicativa N°13 oHP
Presenta resultados
Expone las bases para segmentar mercados de influencia.
Explica los motivos que obligarian a sacar sus productos del Sesidn en linea N° 14 HT
mercado. Exposicion — Dialogo
o Bases para segmentar mercados de consumo.
14  Decisiones a tomar con las obsolescencias y - =g ocent cian del informe final de Investigacion Formativa. | Actividad aplicativa N°14 1
salidas de los productos del mercado. I o ., e
Tutoria: Discute fortalezas y debilidades de la segmentacion de Exposicion grupal oHP
mercados. Reporte
Foro
Disefia un cuadro sindptico de Andlisis de Mercado y
ejemplifica con casos reales. Sesidn en linea N°15 HT
Exposicion - Dialogo
e Revision y reforzamiento de temas criticos de
15 la asignatura. Utiliza técnica de la pregunta-respuesta y el reforzamiento de 1
los contenidos. Actividad aplicativa N°15
- 2HP
Técnica de la pregunta
Sesidn en linea N°16
16 Examen final: Tiene caracter integrador, evalla la competencia de la asignatura y las capacidades de las Evaluacion THT 1
cuatro unidades de aprendizaje — — 5
Actividad aplicativa N°16 oHP

Retroalimentacion
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ESTRATEGIAS METODOLOGICAS

La actividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orientan al desarrollo de capacidades y la construccién de saberes por los estudiantes, aplicables en distintos
contextos de desempefio personal y social.

Segun la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias del aprendizaje y ensefianza basado en problemas, las técnicas de la problematizacion y la contextualizacién de los
contenidos educativos, el estudio de casos, la lectura comprensiva (recension), sesiones en linea, diversos tipos de foros, videos explicativos (recension), plataformas web para simulaciones y el
analisis de informacion, asi como diversas formas de comunicacion educativas asincronicas, ente otros.

Especial mencidon merece la aplicacién del método investigativo orientado a la busqueda creadora de informacién, que propicia en el estudiante un mayor nivel de independencia cognoscitiva y
pensamiento critico, acorde con las exigencias de la sociedad actual, caracterizada por el valor del conocimiento y su aplicacidn practica en la solucién de problemas que nos plantea la realidad y el
desarrollo de la ciencia y la tecnologia.

Por ello, de acuerdo con el modelo educativo, el profesor se constituye en un auténtico mediador entre la cultura, la ciencia, los saberes académicos y las expectativas de aprendizaje de los
estudiantes; organiza, orienta y facilita, con iniciativa y creatividad, el proceso de construcciéon de sus conocimientos. Proporciona informacién actualizada y resuelve dudas de los estudiantes
incentivando su participacién activa. El estudiante asume responsabilidad en la construccién de sus conocimientos durante las sesiones, en los trabajos por encargo asignados y en la exigencia
investigativa delsilabo.

RECURSOS DIDACTICOS

Libros digitales, portafolio, sesiones en linea, foros, chats, correo, video tutoriales, wikis, blog, e-books, videos explicativos, organizadores visuales, presentaciones multimedia, entre otros.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El sistema de evaluacién del aprendizaje comprende:

e  Evaluacion diagndstica. Se realiza al inicio de la asignatura y de las sesiones de aprendizaje, para conocer los saberes que los estudiantes poseen al emprender el estudio de los contenidos
educativos programados y sirve al profesor para adoptar las decisiones académicas pertinentes. Su aplicacion es de responsabilidad profesional en su funcion docente.

e  Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacion progresiva del desempefio del estudiante en la realizacién de la exigencia académica de la asignatura y las actividades de
aprendizaje significativo previstas en el silabo. Evalua preferentemente el saber hacer y las actitudes de las capacidades demostradas por los estudiantes. Se consolida y reporta
mensualmente al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, en las fechas programadas. Tiene un peso de 50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las evaluaciones
mensuales que corresponde al desempefio académico del estudiante: EP = (EP1 x 0.25) + (EP2 x 0.25) + (EP3 x 0.25) + (EP4 x 0.25).

e  Evaluacién de resultados (ER). Se realiza mediante la aplicacion de un examen parcial (Ep) y otro examen final (Ef), elaborados técnicamente por el profesor, considerando los siguientes
dominios de aprendizaje: a) conocimiento (manejo de informacién), b) comprension, c) aplicacion, d) analisis, e) sintesis y f) evaluacion (juicio de valor), examinandose preferentemente el
saber conceptual y el saber hacer. Los resultados son reportados al Sistema de Ingreso de Notas de la Facultad, dos veces durante el semestre, en las fechas establecidas. Tiene un peso de
50% para la nota final y resulta del promedio ponderado de las dos evaluaciones escritas programadas: ER = (Ep x 0.4) + (Ef x 0.6).

El Promedio final (PF) resulta de la aplicacion de la siguiente formula: P =EP;2ER
FUENTES DE INFORMACION PRINCIPALES
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