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PLANIFICACION DE CURSO
Segundo Semestre académico 2020 - Docencia Remota de Emergencia

l. ACTIVIDAD CURRICULAR Y CARGA HORARIA

Asignatura:

Taller Practico Profesional Il: Desarrollo de Negocios

Codigo: ICA4901

Semestre de la Carrera:

Semestre VII, Aho 4

Carrera: | Ingenieria Comercial
Escuela: | Ciencias Sociales
Docente(s): | Patricio Olivares Valenzuela
Ayudante(s): | No aplica
Horario: | Lunes 12:00-13:30 horas // Jueves 14:30-16:00 horas

. RESULTADOS U OBJETIVOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS ESTE SEMESTRE

Créditos SCT: 6 Tiempo de trabajo 4 horas

Carga horaria semestral®: 180 horas sincrénico semanal:

Carga horaria semanal: 10 horas Tiempo de trabajo 6 horas
asincrénico semanal:

1) Identificar oportunidades de mercado por medio del andlisis del entorno en determinada industria.

2)

Disefiar los distintos elementos del marketing mix aplicados a una idea de negocio propia,
transformando la idea en proyecto.

3) Elaborar unplan de negocios a partir de una idea propia, aplicando metodologias existentes.

4)

Evaluar un plan de negocios considerando criterios econdmicos, financieros, administrativos,
estratégicos y de mercado, utilizando herramientas de analisis.

1 Considere que 1 crédito SCT equivale a.30 horas de trabajo total (presencial/sincronico y autonomo/asincrénico) en-el semestre.
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UNIDADES, CONTENIDOS Y ACTIVIDADES

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Tiempo asincrénico

Actividades de evaluacidn diagndstica,

Semana Contenidos . L . . 8 ;
Tiempo sincrénico (trabajo auténomo del o la formativa y/o sumativa
estudiante)
Inicio: Presentacién del
docente y de la asignatura.
Desarrollo: Exposicion de
., metodologia de trabajo . <
Presentacién del Curso — . . .J, ’ Actividad Asincrénica:
S . alcance del curso y vision .y .
Introduccion al ambiente . Preparacion de material,
1 . general de contenidos _ ,
de negocios actual . .. lectura de bibliografia para
, . Cierre: Actividad con A
(Hipercompetencia) . . sesion siguiente. 4 horas.
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)
Inicio: Introduccién a los
contenidos de la sesién.
Revisién - de tendencias
actuales.
Desarrollo:  Discusion de
aspectos  centrales del o .S
Conceptos de P N Actividad Asincronica:
- emprendimiento. -, .
Emprendimiento & ldeas , Preparacion de material,
2 Metodologias para

de Negocios

fomentar la creatividad e
ideas de negocios.

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)

lectura de bibliografia para
sesion siguiente. 4 horas.
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Analisis del Mercado
3 (Macro & Micro).
Herramientas de analisis

Inicio: Revisién de
contenidos previos.
Introduccion a analisis de
mercado.

Desarrollo: Exposicion.
Herramientas de analisis y
aplicacion. Consideraciones
practicas.

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones

Actividad Asincrénica:
Preparacion de material,
lectura de bibliografia para
sesion siguiente. 4 horas.

Presentacion de Ideas de
Negocios. Introduccion a

semanales)
Inicio: Revision de
contenidos previos.

Introduccion a método
CANVAS

Desarrollo:  Exposicion vy
discusion sobre ideas de

Actividad Asincrénica:
Preparacion de

Evaluacién 1. Presentacion de ideas de

de clientes y propuesta de
valor

Desarrollo: - Exposicién vy
discusién sobre
segmentacion del mercado
y propuesta de valor.

lectura de bibliografia para
sesidn siguiente. 4 horas.

4 . negocios y método CANVAS. . .
modelos de negocios . & y. . presentaciones negocios (10%)
Cierre: Actividad con
(CANVAS) . . 6 horas.
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)
Inicio: Revisién de
contenidos previos.
Segmentacion de Introduccion segmentacion Actividad Asincronica:
5 mercado, determinacion | de mercado. Preparacion de material,
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Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones

Canales, Relaciones con los
clientes, Ingresos y
recursos clave

semanales)

Inicio: Revisién de
contenidos previos.
Introduccion canales,

ingresos y recursos clave de
un modelo de negocios.
Desarrollo:  Exposicion vy
discusion sobre canales,
ingresos y recursos clave.
Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones

Actividad Asincronica:
Preparacion de material,
lectura de bibliografia para
sesion siguiente. 4 horas.

Actividades clave, alianzas
y estructura de costos

semanales)
Inicio: Revision de
contenidos previos.

Introduccion  actividades,
alianzas 'y estructura de
costos.

Desarrollo:  Exposicion vy
discusidn sobre actividades,
alianzas y estructura de
costos.

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)

Actividad Asincronica:
Preparacion de material,
lectura de bibliografia para
sesion siguiente. Desarrollo
de informe 1, sobre modelo
de negocios. 8 horas.
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1° Receso

Informe Modelo de
Negocios. Introduccion al
marketing mix

Inicio: Revisién de
contenidos previos.
Consultas y dudas sobre
informe.

Desarrollo:  Exposicion vy
discusion sobre elementos
del marketing mix.

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)

Actividad Asincrénica:
Preparacion de informe
evaluacion 2. 8 horas.

Evaluacion 2. Informe: Modelo de
Negocios (25%)

10

Producto y Precio

Inicio: Revision de
contenidos previos.
Introduccién a producto &
precio

Desarrollo:  Exposicién vy
discusidn. sobre tipos de
productos, proceso de
creacion de nuevos
productos, calidad,
metodologias de pricing.
Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)

Actividad Asincronica:
Preparacion de material,
lectura de bibliografia para
sesion siguiente. 4 horas.

11

Plaza & Promocidn

Inicio: Revision de
contenidos previos.

Actividad Asincrdnica:
Preparacion de material,
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Introduccion a plaza &
promocién
Desarrollo:  Exposicion vy

discusion sobre canales de
distribucién, e-commerce,
publicidad y CIM.

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones

lectura de bibliografia para
sesion siguiente. 4 horas.

12

Plan de Marketing &
Investigacion de Mercados

semanales)
Inicio: Revision de
contenidos previos.

Consultas y dudas sobre
informe.

Desarrollo: Discusidn sobre
elementos de la
investigacion de mercados
Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)

Actividad Asincrénica:
Preparacion de informe
evaluacion 3. 8 horas.

Evaluacion 3. Informe: Plan de
Marketing (25%)

13

Estimacion de la demanda
y proyecciones de ventas

Inicio: Revisién de
contenidos previos.
Introduccion estimaciones.
Desarrollo:  Exposicién vy
discusidn sobre
estimaciones de demanda,
métodos y proyecciones de
ventas.

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.

Actividad Asincronica:
Preparacion de material,
lectura de bibliografia para
sesion siguiente. 4 horas.
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4 horas (2 sesiones

Evaluacidn financiera del

semanales)
Inicio: Revision de
contenidos previos.
Introduccion evaluacion
financiera.

Desarrollo:  Exposicion vy
discusion sobre flujos de

Actividad Asincrénica:
Preparacion de material,

Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)

14 caja e indicadores - ,
proyecto i . lectura de bibliografia para
financieros. sesion siguiente. 4 horas
Cierre: Actividad con ’ )
preguntas finales de cierre.
4 horas (2 sesiones
semanales)
Inicio: Revisién de
contenidos previos.
Introduccién a planificacion
y programacioén.
Desarrollo:  Exposicién vy
discusidn sobre - N
e Actividad Asincronica:
e planificacién % . .
Planificacion e L, Preparacion de material,
15 . L. programacion. Aspectos - ,
implementacion . lectura de bibliografia para
legales de la creacién de A
sesidn siguiente. 4 horas.
empresas.

16

2° Receso Académico
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17

Informe Final

Inicio: Consultas y dudas
sobre informe.

Desarrollo: Discusidn sobre
aspectos del informe.
Cierre: Actividad con
preguntas finales de cierre.

Actividad Asincrénica:
Preparacion de informe
final. 10 horas.

Evaluacién 4. Informe final (25%)

18

Cierre de la asignatura

Cierre de la asignatura.
Resolucién de casos
pendientes
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V. CONDICIONES Y POLITICAS DE EVALUACION

Las evaluaciones se realizardn en grupos en base a un proyecto (ABPRo) que los estudiantes deben
desarrollar durante el semestre. Los informes de avance y el informe final seran evaluados por medio de
una rubrica, la cual sera socializada con los y las estudiantes de manera oportuna.

El desarrollo de este curso contempla el trabajo en equipos, los cuales seran determinados por los y las
estudiantes, en cuanto a los integrantes. La cantidad mdxima de integrantes de cada equipo sera
determinada segun la cantidad total de participantes del curso.

Este curso contempla instancias de evaluacidn, las cuales son:

1. Evaluacion 1: Presentacion de la idea de negocio. (10%). Los estudiantes
deben realizar una presentacién de sus ideas de negocios respectivas,
considerando un andlisis del entorno, que les permita identificar
oportunidades de mercado.

2. Evaluacién 2: Informe de avance: Modelo de Negocios (25%). Los
estudiantes entregan sus informes, considerando el modelo de negocios
de su proyecto, utilizando la metodologia CANVAS.

3. Evaluacion 3: Informe de avance: Plan de Marketing (25%). Los
estudiantes entregan sus informes, entregando detalles sobre el
marketing mix y sus distintos componentes.

4. Evaluacion 4: Informe final: Evaluacién financiera y plan de negocio
(25%). Los estudiantes entregan sus informes, incluyendo informacion y
estimaciones de demanda, ademas de la evaluacién financiera del
proyecto.

5. Participacion en las sesiones (15%). Dado el caracter practico del curso, se
espera una participacion activa de los estudiantes en las distintas
sesiones.

El rendimiento académico de los y las estudiantes sera expresado en la escala de notas de 1,0 a 7,0 hasta
con un decimal de aproximacion. Las centésimas inferiores al digito 5 no afectaran a la décima. Las
centésimas iguales o superiores al digito 5, se aproximardn a la décima superior. La nota minima de
aprobacion serd 4,0, con exigencia de-un 60%.

La asignatura NO contempla examen por su caracter practico.

V. BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS OBLIGATORIOS
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