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PROGRAMA DE CURSO 

Código Nombre 

IN7782 Analítica de clientes con apoyo de tecnologías de información 

Nombre en inglés 

 

Créditos Horas de cátedra 

Horas 

docencia 

auxiliar 

Horas de trabajo 

personal 

6 créditos 2 8 12 

Requisitos Carácter del curso 

 Electiva 

Competencias a las que tributa el curso 

CE2:  

 

Identificar problemas y oportunidades de negocios, considerando un análisis 

cualitativo y cuantitativo de la organización público o privada. Asimismo, diseñar y 

aplicar procesos de cambio e innovación al interior de la organización. 

CE4:  

 

Evaluar técnica y económicamente la propuesta en una organización, 

reconociendo las ventajas competitivas que ofrece la tecnología, generando 

soluciones de valor que sean capaz ser alinearse a las necesidades el negocio. 

CG1:  Comunicar ideas y resultados del proyecto, en forma escrita y oral, en diferentes 

contextos, utilizando técnicas de persuasión y negociación. 

Propósito del curso 

Al término del curso el/la estudiante demuestra que es capaz de: 

 

▪ Reconocer y aplicar los principios clave del marketing en el desarrollo de estrategias 

comerciales efectivas, enfocándose en la creación de valor, la planificación 

estructurada y la toma de decisiones basadas en el análisis del comportamiento del 

consumidor en un entorno dinámico. 

 

▪ Reconocer el impacto de la analítica de clientes en la toma de decisiones 

comerciales, y que en conjunto contribuyen a una estrategia comercial más efectiva 

y adaptada al comportamiento del consumidor. 

Resultados de aprendizaje 

Competencias a 

las que tributa 

(CE–CG) 

RA1: identificar la función del área de marketing en el diseño de una 

estrategia comercial, mediante el análisis de su rol en la creación y 

captura de valor, con el objetivo de interpretar cómo las fuentes de valor 

contribuyen a la diferenciación de productos y servicios en el mercado. 

CE2, CE4 

RA2: definir un plan de marketing preliminar para un producto o 

servicio, mediante la aplicación del proceso de planificación comercial, 

con la finalidad de comprender cómo la planificación comercial 

estructurada puede aumentar la probabilidad de éxito en un entorno 

incierto y cambiante. 

CE2, CG1 
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RA3: identificar el proceso de planificación comercial a través de la 

revisión de sus tres etapas fundamentales, con la finalidad de fortalecer 

la conexión entre las etapas para lograr una estrategia de marketing más 

integrada y efectiva. 

CE2, CG1 

RA4: reconocer el impacto de la analítica de clientes en la comprensión 

del comportamiento del consumidor, a través del análisis de la 

sustitución gradual de los métodos tradicionales de investigación de 

mercados, con el objetivo de determinar cómo esta evolución 

contribuye a la toma de decisiones comerciales estratégicas. 

CE4, CG1 

 

Metodología docente Evaluación general 

La metodología de trabajo abarca una variedad 
de enfoques, incluyendo: 
 

▪ Clases expositivas en sesiones 
sincrónicas que proporcionan una base 
teórica sólida. 

▪ Entregables y discusiones de casos que 
fomentan la aplicación práctica de los 
conceptos aprendidos. 

▪ Trabajos en grupos que promueven el 
trabajo colaborativo y el intercambio de 
ideas entre los estudiantes. 

 

Además, se enfatiza en: 

 

▪ Realización de clases tanto teóricas 

como actividades prácticas para 

permitir a los estudiantes desarrollar 

habilidades necesarias para abordar 

problemas de manera efectiva. 

 

▪ Estimulación activa de la participación 

estudiantil, creando un entorno de 

aprendizaje interactivo donde los 

alumnos se sientan cómodos para 

expresar sus ideas, hacer preguntas y 

aprender unos de otros. 

 

▪ Cultivo de un ambiente de 

compañerismo en las sesiones, donde 

los errores se perciben como 

oportunidades de aprendizaje y la 

colaboración entre compañeros se 

valora como un componente clave del 

proceso educativo. 

La evaluación del curso se hará de acuerdo 
con los siguientes criterios: 
 

▪ Entregables grupales en los 
módulos 1, 2, 3, 4 y 5. 
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Módulos 

Número RA al que tributa Nombre del módulo 
Duración en 

semanas 

1 1, 2 y 3 El proceso de planificación comercial 

como herramienta de generación de 

valor 

1 

Contenidos 
Referencias a la 

bibliografía 

Subtema 1.1. De la función comercial a la creación de valor: objetivos y 

fuentes de valor agregado  

Subtema 1.2. Elaboración de un plan de marketing: desarrollo e 

implementación 

Subtema 1.3. El uso de la analítica de clientes en el proceso de 

planificación comercial 

[1], [2], [3] y [4] 

 

Número RA al que tributa Nombre del módulo 
Duración en 

semanas 

2 2 y 3 Métodos y datos para el estudio del 

comportamiento de clientes 

1 

Contenidos 
Referencias a la 

bibliografía 

Subtema 2.1. Disponibilidad de datos 

Subtema 2.2 Métodos para el análisis de datos 

Subtema 2.3. Una primera aproximación a modelos computacionales 

(usando R) 

[5], [6], [7], [8], [9], 

[10], [11], [12], [13] y 

[14] 

 

Número RA al que tributa Nombre del módulo 
Duración en 

semanas 

3 3 y 4 Aplicación–Precios (regresiones y 

funciones de respuesta) 

1 

Contenidos 
Referencias a la 

bibliografía 

Subtema 3.1. Las decisiones de precio 

Subtema 3.2. Los métodos de regresión 

Subtema 3.3. Aplicación a la configuración de precios óptimos en la 

categoría de jugo de naranja refrigerado 

NA 
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Número RA al que tributa Nombre del módulo 
Duración en 

semanas 

4 3 y 4 Aplicación - Promoción (métodos 

experimentales y tests AB) 

1 

Contenidos 
Referencias a la 

bibliografía 

Subtema 4.1. Las decisiones de promoción 

Subtema 4.2. Métodos experimentales 

Subtema 4.3. Un ejemplo práctico de métodos experimentales 

[15], [16], [17], [18], 

[19], [20], [21], [22], 

[23], [24] y [25] 
 

Número RA al que tributa Nombre del módulo 
Duración en 

semanas 

5 3 y 4 Aplicación–Lifetime Value 

(modelos de machine learning) 

1 

Contenidos 
Referencias a la 

bibliografía 

Subtema 5.1. Orientación a clientes 

Subtema 5.2. Métodos de machine learning 

Subtema 5.3. Aplicaciones de machine learning en el contexto de 

orientación a clientes 
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