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DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA MATERIA 

 
Es una materia teórico - práctico que proporciona al estudiante los conocimientos necesarios para emprender un negocio 
relacionado con la Comunicación Organizacional. El alumno aprenderá lo que es una empresa y sus elementos para la aplicación de 
herramientas que estimulen la creatividad y pueda desarrollar los conocimientos técnicos y habilidades de creación y gestión de una 
microempresa, formulando un proyecto/plan de negocios de la misma. 
 

     OBJETIVO (S) GENERAL (ES) 
 
Proporcionar a los alumnos las herramientas a fin de que generen una idea de negocio relacionado con la comunicación 
organizacional y desarrollen un plan de negocios para una nueva micro-empresa. 

 
UNIDAD TEMÁTICA I:  CONCEPTOS BÁSICOS (5 horas) 

OBJETIVOS  
PARTICULARES CONTENIDOS FUENTES DE 

CONSULTA 

Al término de la unidad el 
estudiante conocerá concepto 
básicos del ambiente de la 
micro y pequeña empresa 
en México. 

1.1- Capacidad empresarial 
 1.1.1 Ventajas y desventajas de ser emprendedor 
 1.1.2 Capacidad empresarial en México 
 1.1.3 ¿Qué es una empresa? 
1.2.- Experiencias de emprendedores 
1.3.- Clasificación de las empresas por su tamaño 
 1.3.1 Organizaciones informales  o pequeños negocios informales 
 1.3.2 Empresa exitosa 
 1.3.3 Actividades de alto apalancamiento� 

B1 y 2(2)  C 3(1) 

 
 
 

UNIDAD TEMÁTICA II: ALTERNATIVAS PARA INCIAR UN NEGOCIO�  (6 horas) 

Al término de la unidad el 
estudiante conocerá las 
alternativas para desarrollar un 

2.1. Adquisición de una empresa existente 
2.2. Creación de una nueva empresa 
2.3. Compra de una franquicia 

1B 

2B 

        DATOS DE IDENTIFICACIÓN 

     CONTENIDOS DE APRENDIZAJE 
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nuevo negocio y analice sus 
ventajas y desventajas.� 

2.4 Otras Alternativas. 
 
2.5 Tipos de empresa 
2.6 Formalización de un nuevo negocio 

 
 

UNIDAD TEMÁTICA III:  SELECCIÓN, GENERACIÓN Y PROPUESTA DE LA IDEA-EMPRESA� (7horas) 

OBJETIVOS  
PARTICULARES CONTENIDOS FUENTES DE 

CONSULTA 

Al término de la unidad los 
alumnos generen propuestas de 
ideas-empresa a fin seleccionar 
la más viable para desarrollar. 
una investigación de mercados 
y un plan de negocios. 

 
3.1 .Desarrollo de un nuevo negocio 
3.2 Evaluación y Selección de la idea de Negocio 
 3.2.1. Identificación del Mercado al que pertenece 
 3.2.2. Competencia y Competidores 
 3.2.3. Necesidades a cubrir 
 3.2.4. Perfil del Cliente/Consumidor potencial 
3.3. Generación de la idea 
 3. 3.1 Análisis FODA 
 3.3.2 Valor Agregado 
 3.3.3 Ventaja Competitiva 
 

B1(1) 
B2 (2) 

C4 (9)� 

 
 

UNIDAD TEMÁTICA IV: PLAN ADMINISTRATIVO DE NEGOCIO (6 horas) 
Al término de la unidad el 
alumno desarrollará las partes 
que componen el plan de 
negocios del proyecto de 
empresa. 
 

4.1 Justificación de la empresa. 
4.1.1Beneficios 
4.1.2 Aportaciones 
4.2 Misión, visión y filosofía. 
4.3 Nombre, logotipo y eslogan. 
4.4 Descripción de la empresa. 
4.5 Objetivos generales. 
4.6 Estructura organizacional. 
4.6.2 Funciones por puesto. 
4.6.3 Organigrama. 
 4.7. Marco legal. 

B2 (3, 2) 

 
 

UNIDAD TEMÁTICA V: MERCADOTECNIA (7 horas) 

Al término de la unidad el 
estudiante será capaz de 
desarrollar las diferentes partes 
que componen el área de 
mercadotecnia del plan de 
negocios de su proyecto de 
empresa.� 

 
5.1 Análisis de la industria o del sector. 
5.2 Definición del producto. 
5.3 Mercado objetivo. 
5.4 Investigación de mercado. 
5.4.1 Tamaño del mercado. 
5.4.2 Consumo aparente. 
5.4.3 Demanda potencial. 
5.4.4 Análisis de la competencia. 
5.5 Estudio de mercado. 
5.5.1 Objetivo del estudio de mercado. 
5.5.2 Encuesta tipo. 
5.5.3 Aplicación de la encuesta. 
5.5.4 Resultados obtenidos. 
5.5.5 Conclusión del estudio realizado. 
5.6 Definición de canales de distribución. 
5.7 Fijación y políticas de precio. 
5.8 Publicidad y promoción. 
5.9 Plan de introducción al mercado.� 

C4 (10) 
B2 (3) 

B1 (2)� 
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UNIDAD TEMÁTICA VI: PLAN DE PRODUCCIÓN (7 horas) 

Al término de la unidad el 
estudiante será capaz en base 
en los Pronósticos de Ventas, 
el alumno formulará el Plan de 
Producción para el proyecto de 
la empresa. 

 
6.1.- Selección de la maquinaria, equipo y herramientas. 
6.2.- Estimación de los inventarios. 
6.3.- Programa de Producción. 
6.4.- Proceso de Producción. 
6.5.- Necesidades de Mano de Obra. 
6.6.- Ubicación y Distribución de la Planta. 
6.7.- Estructuración de los Costos 
6.8 - Recursos Humanos y Financieros 
6.9 Innovación para nuevos negocios Disrruptivos 
 
 

B2 (3, 2) 
C4 (11, 13) 

B1 (3)� 

 
 

 
 
 

      METODOLOGÍA DE ENSEÑANZA – APRENDIZAJE 
Clase virtual maestro frente a grupo, ejercicios de aplicación teoría, ejercicios en clase, Repaso sesión anterior, Investigación por 
equipos, Acercamiento a empresarios, Investigación web, Análisis de casos, Paneles de discusión, Proyección de diapositivas, 
Intercambio de experiencias, Retroalimentación, Lluvia de ideas, Preguntas al azar. 
 
 

                 RECURSOS DIDÁCTICOS 
 
Se utilizarán los siguientes recursos didácticos: Presentaciones multimedia, casos prácticos y trabajos en empresas, Aula Virtual, 
Dinámicas grupales, Entrevistas, Dinámicas de interacción, Fomentar el trabajo colaborativo, Teams, Zoom, Whats App, youtube, 
EducaPlay. 
 
 

EVALUACIÓN DE LOS APRENDIZAJES 
 

EVALUACIÓN % COMPONENTES DE 
EVALUACIÓN UNIDADES PERIODICIDAD DE APLICACIÓN 

Primer parcial. 25% 
Actividades diversas 

realizadas en clase y/o 
examen 

I, II, III 

Del 22 de Febrero al 05 de Marzo 
de 2021 periodo aprobado por el H. 

Consejo de Representantes del 
C.C.E.A. 

Segundo parcial. 
 25% 

Actividades diversas 
realizadas en clase y/o 

examen 
IV, V, VI 

Del 05 al 16 de Abril de 2021, 
periodo aprobado por el H. Consejo 

de Representantes del C.C.E.A. 

Trabajo final 50% 

El trabajo final deberá 
contener criterios 

integradores y es requisito 
para presentar examen final 

de la materia 

 

Del 07 al 19 de Junio de 2021, 
periodo aprobado por el H. Consejo 

Universitario 
De conformidad con lo solicitado por 
el profesor de la materia de acuerdo 

con los contenidos y temas del 
programa. 

Asistencia a eventos 
académicos  Comprobante de 

participación  De conformidad con lo solicitado por 
el profesor de la materia 

 
      FUENTES DE CONSULTA   

 
BÁSICAS:     
 
1.- Alcaraz Rodríguez, Rafael (2000).EL EMPRENDEDOR DE ÉXITO". México: Mc. Graw Hill. 
2.- Brian Finch ¿Cómo escribir un Plan de Negocios? (2011). Boston: Kogan Page. 
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3.-David Noel Ramírez CONTABILIDAD ADMINISTRATIVA (2007) México: Mc Graw Hill. 
4.- Guitman, Lawrence J. PRINCIPIOS DE ADMINISTRACIÓN FINANCIERA (2007) México: Pearson Editores. 
5.  “Promoción de ventas” José Luis Chong; Editorial  Pretence Hall. México. 2ª Edición. 2000 
6. Enciclopedia  de Marketing y ventas”; Editorial Océano edición 2002. Pág. 546 a 542 
7. Fundamentos de Marketing. Stanton William, McGrawHill 13a.edición 
8. Sales Promotion Kogan Page, Limited, Penton ville (Promoción de ventas, Julian Cummins) 
 
 
 
 
COMPLEMENTARIAS:     
 
3.- Sánchez Lozano, Alfonso y Cantú Delgado, Humberto (1993) EL PLAN DE NEGOCIOS DEL EMPRENDEDOR. México: Mc. 
Graw Hill 
4.- DESARROLLO DE EMPRENDEDORES. DEMAC. Desarrollo Empresarial de Monterrey. 
5.- Ibarra, David. (1994) LOS PRIMEROS PASOS AL MUNDO EMPRESARIAL. México: Limusa. 
6.- Maroto, C., Alcaraz, J., & Ginestar, P. C. (2014). Operations research in business administration and 
management. Retrieved from https://ebookcentral.proquest.com 
7. Sales Promotion. Roddy Mullin. Kogan Page Limited, British 2010. 
Rubio Domínguez, P.:(2009) ¿Cómo llegar a ser un experto en Marketing? 
8. Tesis de grado elaboradas por profesores y egresados de los posgrados relacionadas con los objetivos del programa, que se 
encuentran en formato documental o electrónico en la Biblioteca Central de la UAA. Página de búsqueda: 
http://biblioteca.uaa.mx/index.php/catalogo/tesis 
 

 
TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN APLICADAS AL CURSO SUGERIDAS 
1.- Biblioteca digital 
(http://biblioteca.uaa.mx/index.php/biblioteca-digital) 
2.- Office 365 (https://www.office.com) 
http://www.amapro.com.mx/   
 

 
      PRÁCTICAS A REALIZAR (OPCIONAL) 

Nota: Durante el Transcurso del Semestre es posible, de acuerdo con el plan de trabajo del profesor de la materia, realizar alguna 
de las siguientes actividades complementarias: asistencia virtual a eventos académicos, conferencia o plática virtual impartida por 
algún expositor o empresario para favorecer la vinculación con el campo de trabajo profesional.  

      CRONOGRAMA (OPCIONAL) 
 


