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SUMILLA

La asignatura pertenece al area curricular de estudios especializados, tiene como propdsito aplicar los mecanismos de tecnologia de la informacion, para
promover y comercializar productos a nivel nacional e internacional.

Desarrolla las siguientes unidades de aprendizaje: 1. Marketing en Internet: Business to Business (B2B), Business to Consumer (B2C), Business to
Government (B2G). 2. Estrategias de Marketing online. 3. Buzz marketing y Marketing Viral. 4. Email-Marketing y nuevas herramientas de captacion de
clientes.

La asignatura exige del estudiante la elaboracion y presentacion de un proyecto de negocio aplicando E- Commerce.
COMPETENCIA 'Y SUS COMPONENTES COMPRENDIDOS EN LA ASIGNATURA

3.1 Competencia
o Digital Marketing
o Gestiona eficaz y eficientemente los procesos comerciales digitales de las organizaciones y negocios.

3.2 Componentes
Capacidades
e Elabora estrategias y tacticas orientadas a crea valor en las organizaciones, teniendo en cuenta el anélisis de informacion y las relaciones
contractuales en el mercado
e Organiza los mensajes del marketing, con uso adecuado del lenguaje, técnicas y otros recursos relacionados con los diversos canales de
comunicacion
e Evallay presenta los resultados de investigacion, los aspectos financieros y los mecanismos de regulacion publicitaria con el fin de asegurar
el ROI de negocio
e Propone formas creativas de captacion de clientes mediante el uso de medios de comunicacion digitales, a partir de resultados de investigacion
documental y de campo.

Actitudes y valores

Actitud innovadora y emprendedora

Comunicacion efectiva

Integridad (honestidad, equidad, justicia, solidaridad y vocacion de servicio).
Trabajo en equipo.



IV. PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD 1
MARKETING EN INTERNET: BUSINESS TO BUSINESS (B2B), BUSINESS TO CONSUMER (B2C), BUSINESS TO GOVERNMENT (B2G)
CAPACIDAD:
Elahora estrategias y téacticas orientadas a crea valor en las organizaciones, teniendo en cuenta el andlisis de informacion y las relaciones contractuales en el mercado
CONTENIDOS HORAS HORAS NO
SEMANA CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE LECTIVAS LECTIVAS | HTI
CONCEPTUALES
HT | HP | HT | HP
o Comprende los alcances del silabo: Competencia, capacidades y contenidos. Sesién N°1
¢ Reconoce las normas de comportamiento y evaluacion de los aprendizajes. Evaluacion diagnéstica
e |dentifica los cambios en su entorno debido a la tecnologia. Orientaciones académicas
« La evolucién tecnolégica: | ® Analiza las nuevas tecnologias de la informacién y comunicacién, a través de un Exposicion dialogada
1 la sociedad de Ila estudio de caso. Taller 3 2 ) 2
informacion e Actividad N°1: Visiona un video de sociedad de la informacién y conocimiento, Sesion N°2
https://iwww.youtube.com/watch?v=ilUBwI-JDYo Recension de video
¢ Con ayuda de herramienta IA diferencia sociedad de la informacion, sociedad del Uso de Gemini u otra
conocimiento y sociedad de los aprendizajes. Discusion de resultados
e Comprende la evolucion y situacion del e-commerce en el Perd y el mundo. Sesion N°3
Productos. Canales online y offline para la comercializacion. Exposicion dialogada
¢ Internet: concepto, | ® Elabora un diagrama. Taller
evolucién historica, |e Presenta la Guia para el Desarrollo del Trabajo de Investigacién Formativa -
- o P - S L 3 2 - 2
2 servicios y aplicaciones de elaboracion y presentacion de un proyecto de negocio aplicando E- Commerce. Sesion N°4
Internet. o Organiza el trabajo de Investigacion Formativa. Formacion de equipos
e Tecnologia para Intemet. o Actividad N°2: Explora los cambios en el e-commerce desde sus inicios. Habitos, Reporte
usos y actividades hacia el internet en distintas industrias. Uso de Chat GPT, Gemini u otras.
e Elabora una linea de tiempo utilizando herramientas de IA.
¢ |dentifica modelos y estrategias de negocios. Canales de distribucion. E-commerce Sesion N°5
. B2B, B2C y B2G. Elabora cuadro comparativo. Exposicion dialogada
3 . 'é'g?:ekész‘ée negocios B2B, | 4 Comprende la transformacion digital en comercio electrénico. Taller 3 2 . 2
e Aplicaciones web (APP). o Actividad N°3: Investiga la transformacion digital. Situacién de la transformacion Trit?asjlnoennga?es
digital en el Peru. Reporte
¢ |dentifica los procesos clave de los modelos de negocios y debate sobre la forma en Sesién N°7
que estas generan ingresos para las empresas. Elabora diagramas. Exposicion dialogada
|  Elabora un cuadro explicando los principales indicadores para gestionar y optimizar Taller
4 * Procesos clave de e un negocio de e-commerce de manera efectiva. Uso de Chat GPT, Gemini u otras. 3 2 - 2
commerce.
¢ Principales indicadores. o Actividad N°4: Monitoreo I. Entrega del Plan de Investigacion Formativa - Sesion N°8
elaboracion y presentacion de un proyecto de negocio aplicando E- Commerce. Presentacion efectiva
Realimentacion docente



https://www.youtube.com/watch?v=ilUBwI
https://www.youtube.com/watch?v=ilUBwI-JDYo
https://www.youtube.com/watch?v=ilUBwI-JDYo

UNIDAD 2
ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE

CAPACIDAD:
Organiza los mensajes del marketing, con uso adecuado del lenguaje, técnicas y otros recursos relacionados con los diversos canales de comunicacion.
HORAS | HORAS NO
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
HT | HP | HT | HP
Menciona el grado de experiencia y ejemplos de soluciones e-commerce. Sesion N°9
Tipos de plataformas de Comercio Electronico. Market place. Retail market. Exposicion dialogada
e E-Commerce: Caracteristicas, https:/Irockcontent.com/es/blog/historia-del-comercio-electronico/ Trabajo en pares
5 participantes. Clasificacion del Elabora una linea de tiempo de la historia del e-commerce. Discusion de resultados. 3 2 - 2
e-Commerce. Breve historia del Sesion N°10
e-Commerce. Actividad N°5: Investiga las caracteristicas Unicas del comercio electronico Taller
y su perspectiva a futuro. Elabora mapa mental. Trabajo individual
Presentacion efectiva
Impulso de las ventas via e-commerce. Andlisis del ecosistema de
plataformas en internet. Marketing de contenidos. Estrategia de marketing Sesion N°11
segun la etapa del negocio. Exposicion dialogada
6 e Estrategia de marketing para Utiliza h_erramientas _de IA, para analizar un ejemplo de aplicacién de | Uso de Chat GPT, Gemini u otras. 3 2 - 2
canales e-commerce. estrategias de marketing para canales e-commerce.
Actividad N°6: Dilema ético, analiza la responsabilidad de las ventas Sesion N°12
fraudulentas en plataformas digitales. Reporte sobre dilema ético
Reflexiona los valores institucionales de la USMP.
Explica el Embudo de e-commerce. Canales y clientes segun la etapa de Sesion N°13
compras y fundamenta su utilidad para el marketing. Exposicion dialogada
Comprende el marketing desde el punto de vista del consumidor. Elabora Taller
7 e Elcliente. infografia. 3 2 - 2
o Cadena de Valor Virtual. Actividad N°7: Monitoreo Il. Presenta el avance del Trabajo de Investigacion Sesion N°14
Formativa -TIF, con la recopilacion y andlisis de la informacién sobre la Presentacion efectiva
elaboracion y presentacion de un proyecto de negocio aplicando E- Realimentacion docente
Commerce.
Herramientas de marketing para incrementar las ventas mediante E- Sesién N°15
e Marketing de atraccion al e- Commerce. . . . Exposicjén dialogada
Commerce Actmdgd N°8: Realiza un cuadro comparativo de las estrgteglas de Trabajo en pares
8 marketing que usan las empresas top del Per( para promocionar el E- Reporte 3 2 - 2
Commerce.
Examen parcial: Evalla las capacidades de la primera y segunda unidad de aprendizaje Se5|§ n N°16
' Evaluacion Reporte



https://rockcontent.com/es/blog/historia-del-comercio-electronico/
https://rockcontent.com/es/blog/historia-del-comercio-electronico/
https://rockcontent.com/es/blog/historia-del-comercio-electronico/
https://rockcontent.com/es/blog/historia-del-comercio-electronico/

UNIDAD 3
BUZZ MARKETING Y MARKETING VIRAL

CAPACIDAD:
Evalla y presenta los resultados de investigacion, los aspectos financieros y los mecanismos de regulacién publicitaria con el fin de asegurar el ROI de negocio.
HORAS | HORAS NO
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
HT | HP | HT | HP
o Examina el marketing viral y sus impactos en los negocios. e
. . Sesion N°17
o Comprende sobre Marketplace o Retailmarket. Principales plataformas. P
AR e o . Exposicion dialogada
Investigacion guiada. Marketplace logisticos. Servicios logisticos y de Taller
9 Marketing boca oido y viral Gltima milla. Elabora cuadro comparativo. 3 2 - - 2
Tecnologia y procesos Sesion N°18
o Actividad N°9: Investiga sobre los cambios y proyecciones del comercio Taller
digital a nivel nacional e internacional. Elabora una infografia. Exposicion efectiva
Trabajo en pares
o Comprende el Ciber-crimen, problemas més frecuentes de seguridad en Sesion N°19
- internet, analiza estadisticas. o
Principales amenazas para la o Explora Ethical Hacking y fundamenta su utilidad como herramienta para Exposicion dialogada
seguridad en Internet y e- Iospnegocios virtuale%y P Uso de Gemini u otra
10 Commerce~ " o Elabora cuadro comparativo. Taller 3 2 i i 2
La contrasefia, reconocimiento Sesion N°20
biométrico, criptografia, e Actividad N°10: Debate las perspectivas del cliente y del comerciante Taller
certificado digital, firma digital- sobre las distintas dimensiones de la seguridad en el comercio Trabaio de pares
electronico. Elabora una matriz de anélisis. jodep
Reporte
Sesién N°21
; Conferencias y seminarios de
11 XVl Jomadz_:l de Intercambm o Actividad N°11: Elabora reportes de participacion en la Jornada de discusion 3 2 - - 2
de Experiencias Empresariales y Intercambio de Experiencias Empresariales y de Negocios
de Negocios P P y 9 ' Sesién N°22
Elaboracion de reportes
o Lee el articulo: Principales pasarelas de pago para tu ecommerce en Sesion N°23
2024, https://getquipu.com/blog/metodos-pago-online-ecommerce/ Exposicion dialogada
o Elabora un cuadro comparativo e indica la disponibilidad y facilidad de Taller
12 El pago electrénico en e- uso en el Perd. Reporte 3 2 - - 2
commerce. e Actividad N”12: . . o _ Sesion N°24
- Presentacién de avances del trabajo de investigacion formativa - L ,
elaboracion y presentacion de un proyecto de negocio aplicando E- Presentacion efectiva
Commerce. Monitoreo |II. Realimentacion docente



https://es.shopify.com/blog/11-pasos-clave-para-ciberseguridad-ecommerce
https://getquipu.com/blog/metodos-pago-online-ecommerce/

UNIDAD 4

EMAIL-MARKETING Y NUEVAS HERRAMIENTAS DE CAPTACION DE CLIENTES

CAPACIDAD:
Propone formas creativas de captacion de clientes mediante el uso de medios de comunicacion digitales, a partir de resultados de investigacion documental y de campo.
HORAS | HORAS NO
SEMANA | CONTENIDOS CONCEPTUALES CONTENIDOS PROCEDIMENTALES ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE LECTIVAS | LECTIVAS | HTI
HT | HP | HT | HP
Comprende el Posicionamiento SEO y SEM. Buyer persona. Tipos de A
. X . . 2 Sesion N°25
acciones de email marketing en comercio electrénico Exposicion dialogada
« Estrategias para posicionar :glerg)tn‘lcat n;:latrlcas de cct).nversmn. Herramientas de Experiencia cliente. Taller
13 URL en los buscadores abora tabla comparativa. 3 2 - - 2
o Estrategias de email marketing Actividad N°13: Dinamica guiada para desarrollar un plan de Sesion N°26
y de experiencia cliente. posicionamiento de URL. Reporte
Investiga con apoyo de herramientas de IA y define estrategias de Uso de Chat GPT, Gemini u otras
comunicacion en las diferentes etapas del embudo de conversion.
Describe el Email marketing y Marketing automation. Criterios para Ex %‘:i:gﬁ dli\zitlc?Ya da
o Personalizacion de productos, anunciarse en redes sociales. p Taller g
evolucion del E - Commerce, Explora el mobile marketing, con apoyo de herramientas de IA. Uso de Chat GPT, Gemini u otras
14 marketing one to one. 3 2 - - 2
e Community management como . on 1. . , . N
e e maretng y s | RS0 L P e el b i sttt
sociales . y pn proy g Realimentacion docente
aplicando E- Commerce. Monitoreo IV.
Sesién N°29
o o o ) o ) ) Presentacion efectiva
o Comunicacion de experiencias Actividad N°15: Realiza exposiciones interactivas sobre aspectos Realimentacion docente
15 investigativas en la elaboracion cognitivos, procedimentales y actitudinales manifestados en la elaboracién 3 2 - - 2
del Trabajo de Investigacion del trabajo de investigacion formativa - elaboracion y presentacion de un Sesion N°30
Formativa. proyecto de negocio aplicando E- Commerce. Presentacion efectiva
Realimentacion docente
Sesion N°31
- — . , , , Evaluacion
16 o Examen final: Tiene caracter integrador, evallia la competencia de la asignatura y las capacidades de las cuatro 3 3 2 - 2
unidades de aprendizaje. Sesion N°32
Reporte




VI.

VII.

VI

ESTRATEGIAS DIDACTICAS

La actividad docente en las sesiones y experiencias independientes de aprendizaje se orienta al desarrollo de capacidades y logro de la competencia del perfil profesional de los graduados, en
correspondencia al modelo educativo y enfoque pedagogico asumido por la USMP. Ello supone que la adquisicién de conocimientos por el estudiante no es resultante de la transmision de la informacion
por el docente, sino que es una construccion individual del propio estudiante en un contexto social en el que se relacionan, de manera activa, las estructuras cognitivas ya existentes con los nuevos
contenidos por aprender; aplicables en distintos contextos de desempefio personal y social, por lo que el estudiante es considerado el actor principal de su aprendizaje y el profesor un mediador,
organizador y orientador de experiencias de aprendizaje que los estudiantes han de vivir, a lo largo de su formacion.

Segun la naturaleza de la asignatura, el profesor podra utilizar las estrategias de aprendizaje y ensefianza basado en problemas, las técnicas de la problematizacion y la contextualizacion de los
contenidos educativos, el estudio de casos; la lectura comprensiva de textos impresos, visuales y audiovisuales (recension), sesiones en linea, diversos tipos de foros; plataformas web para simulaciones
y el andlisis de informacion, asi como diversas formas de comunicacion educativa sincrénica, entre otras. Especial mencion merece la aplicacion del método investigativo orientado a la blsqueda
creadora de informacion, 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 aplicacion practica en la solucion de problemas que nos plantea la realidad y el desarrollo de la ciencia y la tecnologia.

RECURSOS DIDACTICOS

Libros digitales, portafolio, foros, chats, correo, video tutoriales, blog, e-books, videos explicativos, organizadores visuales, presentaciones multimedia, herramientas de IA, entre otros.

EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El sistema de evaluacidn del aprendizaje comprende:

Evaluacion diagnostica. 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 funcién docente.

Evaluacion de proceso (EP). Se realiza a través de la observacion progresiva del desempefio del estudiante en la realizacion de la exigencia académica de la asignatura y las actividades de aprendizaje
significativo previstas en el silabo. Evalla 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).

Evaluacion de resultados (ER). Se realiza mediante la aplicacidn 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 informacion), b) comprension, c) aplicacién, d) analisis, e) sintesis y f) evaluacién (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: 2
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