UNIVERSIDAD JAIME BAUSATE Y MEZA

SILABO
INVESTIGACION DE MERCADOS Y ANALISIS DE CLIENTES
Cddigo: MCM - 201

1. DATOS GENERALES

1.1 Curso : INVESTIGACION DE MERCADOS Y
ANALISIS DE CLIENTES

1.2 Cédigo : MCM - 201

1.3 Créditos 4

1.4 Total Horas : 80

1.5 Horas Teoria por semana 3

1.7 Horas Practica por semana 12

1.8 Docente : Dr. Luis Alberto De La Torre Collao
2. SUMILLA

Asignatura orientada a brindar los conocimientos més avanzados, sobre la investigacion de
todo tipo de mercados y evaluacion y analisis de clientes, con la finalidad de que puedan
aplicarlo estratégicamente en pro de los objetivos institucionales o corporativos para ubicar,

ganar, fidelizar clientes y posicionar adecuadamente la marca.

3. COMPETENCIA DE LA ASIGNATURA

Aplica respuestas para que desarrolle una investigacion de mercado real, categorizar los
productos basados en estudios serios y objetivos que proporcionen los lineamientos
adecuados para lanzar bienes y servicios al mercado, para lo cual deben conocer las

probabilidades de éxito.

4. CAPACIDADES DE LA ASIGNATURA

Unidad 1: Revisién de conceptos generales de marketing.

Unidad 2: Sistema de Inormacion de Mercados e Investigacion de Mercados.
Unidad 3: Proyecto de Investigacion Cualitativa.

Unidad 4: Proyecto de Investigacion Cuantitativa.
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5. METODOLOGIA DE LA ASIGNATURA
El curso de Investigacion de Mercados y Analisis de Clientes se dicta a través de la

Plataforma digital NEO LMS, donde la semana previa a las sesiones se difunde el contenido

a usar en la clase, de modo que los alumnus puedan estar familiarizados con el material y
lo trabajen de manera asincrénica.

Las sesiones sincronicas, a través de la Plataforma CISCO Webex, tienen horas de teoria (3)
y de préactica (2). Durante las sesiones de teoria, se realiza una exposicion de los principals
conceptosy se fomenta la participacion para que aporten sus experiencias en los temas
tratados. Las horas de practica se trabajan a partir del método de casuisticas y de modelos

aplicativos reales.
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UNIDAD I:
Revisiéon de conceptos generales de marketing

CAPACIDAD:

Comprenden y relacionan los topicos del marketing para luego detectar
problemas u oportunidades de marketing, asimismo, son capaces de formular la
estrategia esencial que da inicio al proceso de investigacién de mercados. Por
otro lado, identifica los principales tépicos que se deberan de investigar
cualitativa y cuantitativamente.

de mercado y
el perfil del
consumidor

macro y micro
segmentacion.

el desarrollo de
la estrategia de
segmentacion y
su vinculacion
directa con la
investigacion

de mercados.

interactia con
los
estudiantes
con apoyo de
pizarra y
diapositivas,
asi como de

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades Indicadores
< | Conceptuales | Procedimentales Actitudinales | de de Logro
T Aprendizaje
% (estrategia vy
n medios)
El concepto Define el | Reconoce la | El docente | Intervenciones
1 de Marketing. concepto de | trascendencia | expone e
marketing Y | de conocer la | interactda con| °ra/es:
El mercado, establece . : o
su  estructura cuando e importancia de | los _ Practica
y tamafio. tiene orientacién los alcan(?es estudiantes grupal.
hacia el | del marketing | con apoyo de Eiercici
mercado. dentro del | pizarra y Jercicios
esquema de la | diapositivas, Calificados
Determina como | jnvestigacién | asi como de
se cuantifica el | de mercados. | casos Control de
mercado y se . pertinentes. lectura,
calcula el Saeslgglorrlgales Participacion
mercado meta. con la teorfa | permanente
revisada. sobre el tema
tratado.
Realizacion
de casos
aplicativos.
La Realiza Determina la | El docente
2 segmentacion aplicaciones de | importancia de | expone e

Intervenciones
orales.

Practica
grupal.

Ejercicios
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Elabora el perfil del | Conoce el | casos Calificados
consumidor. procedimiento | pertinentes.
para la Control de
elaboracion del lectura.
perfil del
consumidor.
Las Reconoce Reconoce las | El docente | Intervenciones
Estrategias las principales | bases para la | expone e
generales de | estrategias Y | formulacion de | interactda con | °"ales:
marketing. posturas estrategias  y | los Practica
estrategicas. posturas estudiantes grupal.
competitivas. con apoyo de | _. . .
pizarra y Ejercicios
diapositivas, | Calificados
asi como de
casos Control de
pertinentes. lectura.
El marketing | Conoce los | Reflexiona El docente | Intervenciones
tactico. elementos del plan| sobre la | expone e
tactico, asi como la| importancia de | interactda con orales.
El - plan de | ojacion  con el conocer y | los Practica
marketing instrumento de | desarrollar los | estudiantes grupal.
planeaciéon a corto| elementos del | con apoyo de | _. . .
plazo. plan  tActico | pizarra y Elercicios
para desarrollar | diapositivas, Calificados
la estructura del | asi como de
plan de | casos Control de
lectura.

marketing.

pertinentes.
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UNIDAD II: Sistema de informacién de mercados e Investigacion de mercados

CAPACIDAD:

Conoce los medios y tecnologias para la generacion de la informacién del
mercado y el entorno. Estructura un sistema de informacién de marketing.
Establece él o los tipos de investigacién apropiado de acuerdo al escenario

comercial.
Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de
< | Conceptuales Procedimentales Actitudinales | de Logro
3 Aprendizaje
£ (estrategia y
n medios)
.El' concepto | Conoce el concepto | Reflexiona El docente | Realiza un
5 de sistemade | e importancia de | sobre la | expone e | proceso de
informacion sistema de | importancia de | interactGia con | inteligencia
de marketing. | informacién de | formular  un | los comercial
La marketing. sistema de | estudiantes generando
inteligencia Construye un | informacién de | con apoyo de | informacion
comercial. sistema de | marketing y la | pizarra y | actualizada de
informacion. creacién de un | diapositivas, un ambiente
Establece un | sistema de | asi como de | macro
sistema de | inteligencia casos ambiental.
inteligencia de | comercial. pertinentes.
marketing.
La Conoce cudl es el| Medita sobre la| El docente | Intervenciones
6 clasificacion | concepto de | aplicacion de la| expone e
de la | jnvestigacion, investigacion interactda con | °"ales:
Investigacion | cysles son las|en el plano | los Practica
La diferentes comercial y que | estudiantes grupal.
Investigacion perspectivas de la | tipo de | con apoyo de L
cuali- investigacion. investigacion pizarra y Ejercicios
cuantitativa. Establece los tipos | aplicar. diapositivas, | Calificados
de investigacion asi como de
aplicables en el casos Control de
marketing. pertinentes. | lectura.
El proceso de | ldentifica los pasos| Conoce en | El docente | Elabora el
7 investigacién | para realizar una| detalle el | expone e | proyecto de
cuali investigacion  cuali| proceso de | interactda con | investigacion
cuantitativa. | cuantitativa. investigacion los mediante
cuali cuanti | estudiantes casuistica.

para elaborar el
proyecto de
investigacion.

con apoyo de
pizarra y
diapositivas,
asi como de
casos
pertinentes.
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UNIDAD llI: Proyecto de investigacion cualitativa

El brief y | Conoce el concepto | Medita en torno | El docente | Elabora un brief
la propuesta. importancia del| g| proceso, | €xpone el en términos
brief para elaborar la | origen e | interactGa con | reales y
Proceso de | propuesta. importancia del| l0s aplicativos,
elaboracion del brief, Razona| estudiantes desarrollando
brief y la sobre como | con apoyo de | cada una de
8 propuesta. elaborar la| pizarra y | sus partes.
propuesta  de| diapositivas,
investigacion asi como de
de mercados. casos
pertinentes.
EXAMEN PARCIAL
CAPACIDAD:

Comprende el proceso técnico de Investigaciéon cualitativa y las herramientas que se

aplican para estos fines.

Es capaz de disefiar las diferentes alternativas de investigacién cualitativa que se
desarrollan en campo de la investigacion de marketing

Contenidos Conceptuales | Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores
© Procedimentales | Actitudinales | de de Logro
8 Aprendizaje
£ (estrategia
n y medios)
Concepto y descripcién | Conoce el | Valora la| EI docente | Realiza el
L. concepto de | importancia expone e | proyecto de
9 del disefio de | giserio de | metodolégica | interacta | investigacion
investigacion. investigacion. de identificar | con los | proponiendo
Desarrolla el | los tipos de | estudiantes | el disefio de
Desk Research. proyecto de | disefio y | con apoyo | investigacion
investigacion con | métodos  de | de pizarra y | mas
aplicacion del | investigacion a | diapositivas, | apropiado.
disefio de | emplear. asi como de
investigacion casos
apropiado. pertinentes.
10 | Investigacion Reconoce y | Reflexiona El docente | Intervenciones
diferencia el | sobre el | expone e
Cualitativa. concepto de | significado, interactda orales.
investigacion importancia y | con los | pPractica
Proceso de Exploracion. cualitativa, asi casos de | estudiantes | grupal.
como las | aplicacibndela | con apoyo | _. . .
principales investigacion de pizarra y Ejercicios
caracteristicas. cualitativa. diapositivas, | Calificados
asi como de




ESCUELA DE

i POSGRADO

UNIVERSIDAD JAIME BAUSATE Y MEZA

UNIDAD IV: Proyecto de investigacion

cuantitativa

Comprende el | Medita sobre el | casos Control de
proceso de | proceso  que | pertinentes. | lectura.
investigacion requiere
cualitativa en la | realizar una
investigacion de | investigacion
mercados. cualitativa.
11 Herramientas Aplica el proceso | Reflexiona El docente | Aplica un
de las técnicas | sobre el | expone e | estudio
cualitativas de g;gﬂ;;‘gg”a'es o procedimierlto interacttia motivacional e,I
que se sigue | con los | que sera
recoleccion de datos. proceso de 10s | narg la | estudiantes | expuesto y
estu_dps aplicacion de | con apoyo | sustentado por
cualitativos. ) ,
las de pizarra y | el equipo de
herramientas diapositivas, | trabajo.
motivacionales. | asi como de
casos
pertinentes.
12 Herramientas Determina e | Valora la | EI docente | Identifica y
. identifica las | importancia de | expone e | aplica la
Proyectivas. técnicas la aplicacién de | interactda técnica
Razones para explorar. proyectiyas que | las técnicas | con _ los | proyectiva _
son aplicables a | proyectivas vy | estudiantes | para un fin
los estudios | determina con apoyo | especifico.
motivacionales. cuales serian | de pizarra y
las mas | diapositivas,
apropiadas. asi como de
casos
pertinentes.
CAPACIDAD:

Desarrollael método cientifico parala elaboracion eficiente y eficaz de los estudios

cuantitativos.

Serén capaces de realizar estudios cuantitativos siguiendo la metodologia

cientifica en la que deberan solucionar problemas de marketing.

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores

< | Conceptuales Procedimentales Actitudinales de de Logro
S Aprendizaje
g (estrategia
n y medios)

El problema | Conoce vy diferencia | Valora la| EI docente | Elabora el
13 de el PDG del PIM. importancia de | expone e | proyecto de

identificar interactla
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Investigacion
de Mercados.

Los Obijetivos
de la
Investigacion.

Hipétesis de
Investigacion
de mercados.

Formula de manera

adecuada los
objetivos de
investigacion de
mercados y las
hipotesis de
investigacion de
marketing.

adecuadamente
el problema de
investigacion de

mercados, asi
como los
objetivos e
hipotesis
respectivas.

con los
estudiantes
con apoyo
de pizarra y
diapositivas,
asi como de
casos
pertinentes.

investigacion
de mercados.

Los Aplica y desarrolla| Reflexiona sobre | EI docente | Intervenciones
14 instrumentos los instrumentos de | la importancia de | expone e
de recoleccion | recoleccion de | la elaboracion de | interactia orales.
de datos y su | datos. los instrumentos | con los | pPractica
codificacion y | Desarrolla el disefio | de  recoleccion | estudiantes | grupal.
escalas de | muestral y calcula el| de datos y el|con apoyo| . . .
medicion. tamario de la | proceso de | de pizarra y Ejercicios
muestra estadistica. | muestreo. diapositivas, | calificados
El  muestreo | plapora el plan de asi como de
estad|st!co Y | trabajo de campo casos Control de
los  métodos | 5 1a  respectiva pertinentes. | lectura.
de L edicion y post
determinacion codificacién.
de la muestra.
El trabajo de
campo.
La edicion vy
post
codificacion.
Captura, Conoce los métodos | Valora la | EI docente | Intervenciones
15 | procesamientoy | automatizados  de | importancia del | expone e
analisis de datos. | captura analisis interactda orales.
Los Hallazgos g;ct)ggsawento de | estadistico  de | con ~ los | Practica
y el informe | paaliza el proceso los datos. estudiantes | grupal.
final. de andlisis de datos con . apoyo Ejercicios
Conoce  los | Mmediante estadistica de pizarra y 3
diferentes descriptiva e dIQPOSItlvaS, Calificados
. inferencial. asi como de
estudlps Elabora los casos Control de
especiales en | hallazgos del pertinentes. | lectura.
investigacion estudio.

de mercados.

16

EXAMEN FINAL
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EVALUACION
6.1 Rubros:
Peso
Rubros de Criteri | (% de
evaluacion rnterios generales Instrumentos de influencia en el
. promedio de la
evaluacion asignatura)
Practica escrita sobre generacién de
datos _ mediante inteligencia | pesarrollo de casos
comercial.
Control de lectura N°1 Desarrollo de casos
Tarea
académica | Practica escrita sobre elaboracion de 33%
instrumentos y disefio muestral. Desarrollo de casos
(TA)
Control de lectura N°2 Desarrollo de casos
Practica escrita sobre analisis de
datos_ _ mc_—:‘dlante _ estadistica Desarrollo de casos
descriptiva e inferencial.
Examen
Parcial Dominio en aplicacion en 330%
competencias de aprendizaje. Prueba escrita
(EP)
Examen
: Dominio en aplicacion en
Final . o : 33%
competencias de aprendizaje. Prueba escrita 0
(EF)
TOTAL 100%
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Aaker David-Kumar V.-Day George, Investigacidén de Mercados Editorial Lomusa Wiley México 2003
233 paginas

Weirs Ronald, Introduccion a la Estadistica para Negocios Editorial Thomson México 2006 352
paginas.

McClave James-Benson George-Sincich Terry Estadistica para Administracao e Economia Editorial
Pearson Prentice Hall Brasil 2009 166 paginas

Leonard J. Kazmier, Estadistica Aplicada a la Administracién y Economia Editorial McGraw Hill,
México 2006 46 paginas
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7.2 Virtuales

Tema: Guia de Investigacion de Mercados

http://feducamarketing.unex.es/Docs/guias/G
u2%C3%ADa%20realizaci%C3%B3n%20IMdo

s.pdf

Tema: Separata de Investigacion de Mercados http://www.marketing-
xxi.com/concepto-de-investigacion-de-mercados-23.htm

Tema: Separata proceso de Investigacion de Mercados

http://lwww.creceneqgocios.com/pasos-para-realizar-una-investigacion-de-

mercados/

Tema: Separata de Investigacién de Mercados

http://www.degerencia.com/temalinvestigacion _de mercado

Tema: Niveles Socioeconémicos deLima y Callao

http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-

2017 pdf


http://educamarketing.unex.es/Docs/guias/Gu%C3%ADa%20realizaci%C3%B3n%20IMdos.pdf
http://educamarketing.unex.es/Docs/guias/Gu%C3%ADa%20realizaci%C3%B3n%20IMdos.pdf
http://educamarketing.unex.es/Docs/guias/Gu%C3%ADa%20realizaci%C3%B3n%20IMdos.pdf
http://www.marketing-xxi.com/concepto-de-investigacion-de-mercados-23.htm
http://www.marketing-xxi.com/concepto-de-investigacion-de-mercados-23.htm
http://www.crecenegocios.com/pasos-para-realizar-una-investigacion-de-mercados/
http://www.crecenegocios.com/pasos-para-realizar-una-investigacion-de-mercados/
http://www.degerencia.com/tema/investigacion_de_mercado
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2014.pdf
http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2014.pdf
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Tema: Distribucion poblacional Distrital

http://es .wikipedia.ora/wiki/Lima Metropolitana

Tema: Encuetas digitales hitps://es.surveymonkey.com/



http://es.wikipedia.org/wiki/Lima_Metropolitana
https://es.surveymonkey.com/
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SILABO

REDES SOCIALES Y MARKETING
C6digo: MCM — 202

DATOS GENERALES

1.1 Curso : REDES SOCIALES Y MARKETING
1.2 Codigo : MCM - 202

1.3 Créditos 5

1.4 Total horas 1 96

1.5 Horas teoria por semana 14

1.6 Horas practica por semana 12

1.7 Docente : Mg. Sara Liliana Zufiga Cervantes
SUMILLA

REDES SOCIALES Y MARKETING

La asignatura redes sociales y marketing es de naturaleza tedrica-practica perteneciente al area
de formacion especifica. El curso se orienta a brindar competencias al estudiante a fin que
conozca, utilice e implemente planes estratégicos de Marketing Digital y aplique Social Media
Management.

La asignatura estard estructurada en cuatro unidades: Marketing Digital, Estrategias de
contenido en medios sociales, integracion del plan de redes sociales con plataformas digitales
y evaluacion estadistica del plan de marketing.

COMPETENCIA DE LA ASIGNATURA

Desarrolla y ejecuta integralmente un plan de Marketing Digital y Social Media; gestiona
exitosamente las plataformas digitales; y aplica con solvencia sus habilidades tecnol6gicas y de
comunicacion en diferentes contextos organizacionales.

CAPACIDADES DE LA ASIGNATURA

e Unidad I: Aplicacion de un Plan de Marketing Digital.

e Unidad II: Aplicacion de estrategias de contenido para Redes Sociales.

e Unidad IlI: Creacion de contenido Social Media integrado a otras plataformas digitales.
¢ Unidad IV: Evaluacion de reportes estadisticos de Marketing Digital y Social Media.

PROGRAMACION DE CONTENIDOS
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Capacidad: Aplicacion de un Plan de Marketing Digital.

UNIDAD I: MARKETING DIGITAL

SEM CONTENIDOS CONTENIDOS ACTIVIDADES DE | INDICADORES DE
CONCEPTUALES | PROCEDIMIENTALES APRENDIZAJE LOGRO
Maneja conceptos
Identifica el concepto y terminologia
L, de Marketing Digital y Analiza practicas propia del
Introduccion al L . . -
1 . . las principales empresariales en Marketing Digital.
Marketing Digital : >
estrategias que este el contexto digital. | Reconoce los
comprende. distintos &mbitos
de aplicacion.
Identifica las etapas
gue comprende un Revisa casos de
. Plan de Marketing organizaciones y Desarrolla un Plan
Plan de Marketing . . .
2 . Digital y reconoce la asocia los de Marketing
Digital : : -
importancia de su conceptos Digital.
implementacion en todo | aprendidos.
tipo de organizacion.
Identifica los pasos . ,
Revisa y analiza
para el desarrollo de un )
. . casos de perfiles
Plan de Social plan en redes sociales : Desarrolla un Plan
3 : empresariales en ) .
Media y reconoce los - de Social Media.
distintas redes
aspectos clave de su .
) o sociales.
implementacion.
Reconoce las
h : Emplea
erramientas y h :
L : erramientas para
Disefio de recursos necesarios e Implementa de
L o la creacién de
publicaciones y para el disefio de manera adecuada
4 : . : cuentas :
Social Media contenido y . perfiles en redes
T - L empresariales en .
Optimization administracion de - sociales.
distintas redes
cuentas en redes :
; sociales.
sociales.
UNIDAD II: ESTRATEGIAS DE CONTENIDO EN MEDIOS SOCIALES
Capacidad: Aplicacion de estrategias de contenido para Redes Sociales.
SEM CONTENIDOS CONTENIDOS ACTIVIDADES DE | INDICADORES DE
CONCEPTUALES | PROCEDIMIENTALES APRENDIZAJE LOGRO
Disefia un
Reconoce los Emplea
: esquema de
Esquema de componentes herramientas para .
\ . o contenidos de
5 contenidos para operativos de un la creacion de un
. acuerdo a la
Redes Sociales esquema de esquema de
: . naturaleza de cada
contenidos. contenidos. .
red social.
Identifica las Gestiona de
Perfiles caracteristicas, Analiza casos de manera eficiente
6 | empresariales en funcionalidades y éxito en redes las redes sociales

Redes Sociales

propésito de distintas
redes sociales.

sociales.

de una
organizacion.
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A Analiza 'y Disefa contenido
, Conoce las practicas : .
Tendencias en . determina para redes sociales
7 ; mas populares para g o
Redes Sociales redes sociales practicas de éxito de acuerdo a las
en redes sociales. | ultimas tendencias.
Emplea
Reconoce las :
e herramientas y Produce una
caracteristicas de una - .
. , ~ : recursos para la campafia de video
Video Marketing campafa de video ] .
. produccion de marketing para una
marketing para redes . o 9F
. videos para redes | organizacion.
sociales. i
8 sociales.

EXAMEN
PARCIAL

Demuestra los
conocimientos
adquiridos en las dos
primeras unidades de
aprendizaje.

Desarrolla una
prueba escrita para
medir el nivel de
conocimientos
adquiridos.

Aprueba la
evaluacién escrita.

UNIDAD Ill: INTEGRACION DEL PLAN DE REDES SOCIALES CON PLATAFORMAS

DIGITALES

Capacidad: Creacion de contenido Social Media integrado a otras plataformas digitales.

SEM CONTENIDOS CONTENIDOS ACTIVIDADES DE | INDICADORES DE
CONCEPTUALES | PROCEDIMIENTALES APRENDIZAJE LOGRO
Identifica las
- Reconoce y
caracteristicas, Desarrolla una
funcionalidades y emplea la campafia de
9 Facebook Ads . plataforma e
propésito de la Business Manager publicidad para
publicidad en redes 9 redes sociales.
) de Facebook.
sociales.
Identifica las : .
- Analiza 'y Gestiona una
, caracteristicas, y . ~
Marketing de . determina campafa para
10 propésito de las . o ;
Influencers campafias digitales con practicas de éxito redes sociales con
camp 9 en redes sociales. | influencers.
influencers.
Identifica las Analiza 'y Desarrolla una
caracteristicas, determina campafia de
11 | Mobile Marketing funcpn_ahdades y practicas c_Ie éxito mobile marketl_ng
propésito de las en aplicaciones complementaria al
campanas digitales en | para dispositivos plan de social
dispositivos méviles. moviles. media.
Identifica las
. Reconoce y
caracteristicas,
) ) emplea : .
. funcionalidades y Gestiona acciones
Marketing o plataformas para la .
12 . proposito de la N, automatizadas en
Automation automatizacion de

automatizacion de
acciones de Maketing
Digital.

acciones de
Marketing Digital.

redes sociales.
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UNIDAD IV: MARKETING DIGITAL

Capacidad: Evaluacion de reportes estadisticos de Marketing Digital y Social Media.

SEM CONTENIDOS CONTENIDOS ACTIVIDADES DE | INDICADORES DE
CONCEPTUALES | PROCEDIMIENTALES APRENDIZAJE LOGRO
Reconoce los KPIs Emplea con
- para medir la Formula y analiza pea
Analitica para L solvencia los KPIs
13 : o efectividad de una los KPIs del
Marketing Digital ~ . . - para la toma de
campafia de Marketing | Marketing Digital. decisi
Digital. ecisiones.
Reconoce los KPIs
O para medir la Formula y analiza Emplea_con
Analitica para o solvencia los KPIs
14 : : efectividad de una los KPIs de Redes
Social Media ~ : para la toma de
campana en Redes Sociales. decisiones
Sociales. '
Analiza 'y
Reputacion Identifica los factores d?étli:iryzi;ade éxito Elabora un plan de
putac clave en la gestion de P y . piar
corporativa y e I fracaso en la manejo de crisis
15 : . reputacion y crisis -
manejo de crisis . gestion de para redes
: organizacional en 2 - ;
online ) - reputacién y crisis | sociales.
medios digitales. .
corporativa en
medios digitales.
Sustenta con
Aplica un Plan de solvencia el
Demuestra los ) o desarrollo,
conocimientos Marketing Digital y implementacion
16 | EXAMEN FINAL Social Media en P y

adquiridos en todo el
curso.

una organizacion
real.

evaluacion del Plan
de Marketing
Digital y Social
Media.

6. METODOLOGIA
El curso de Redes Sociales y Marketing Digital se dicta a través de la plataforma digital NEO
LMS. El aula virtual cuenta con un gestor de contenido en el que se publica con anticipacion el
material procedimental (presentaciones, lecturas, videos y recursos), de modo que los alumnos
puedan estar familiarizados con los temas y los estudien de manera asincronica.

Las sesiones sincrénicas se dan a través de la plataforma CISCO Webex, estableciendo a la
semana, cuatro horas de teoria y dos de practica. Durante las sesiones de teoria, se realiza una
exposicion de los principales conceptos y se fomenta la participacion de los alumnos para que
aporten sus experiencias en los temas tratados. Las horas de practica se desarrollan en modo
“breakout sessions” dentro de la misma plataforma, para que los alumnos pueden ejecutar las
actividades de aprendizaje en grupos mas pequefios con la supervision directa del docente, lo
gue permite la participacion activa y colaborativa de los miembros del equipo.
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PESO
INSTRUMENTOS | % de influencia
RUBROS CRITERIOS GENERALES DE EVALUACION | en el promedio
de la asighatura
Avances semanales de la
Précticas implementacion y ejecucion del Plan | Informe escrito y 50%
Calificadas | de Marketing Digital y Social Media | exposicién oral.
para una organizacién real.
Examen Eve_lluat_:jc’)n del conocimi_ento y Examen de
Parcial apl_lcauon de los contenidos de las desarrollo. 20%
Unidades | y II.
Examen Einal Sustentac_ién de_zl _desarroll(_) del Pl_an Plan de'l\/_larketing 30%
de Marketing Digital y Social Media. | y exposicién oral.
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SILABO
BRANDING
Cdédigo: MCM - 203

1. DATOS GENERALES

11 Curso : BRANDING

1.2 Cadigo : MCM - 203

1.3 Créditos 4

14 Total Horas : 80

15 Horas Teoria por semana 13

1.7 Horas Préctica por semana 12

1.8 Docente : PhD. Enrique Omar Loayza Aliaga
2. SUMILLA

Asignatura orientada a brindar a los participantes, los conocimientos tedricos y practicos
mas avanzados, para disefiar, crear, desarrollar, posicionar y comunicar productos y/o
servicios nuevos o existentes con la fortaleza de un desarrollo de marca, la cual servira de
eje estratégico a nivel gerencial dentro de la toma de decisiones de una determinada
organizacion.

3. COMPETENCIA DE LA ASIGNATURA

Generar conocimientos y habilidades que permitan implementar, desarrollar,
gestionar y elaborar estrategias de marcas en una organizacién acciones
encaminadas al desarrollo y gestién de su marca(s).

4. CAPACIDADES DE LA ASIGNATURA

Unidad 1: Introduccion al mundo del Branding

Unidad 2: Competitividad de las marcas

Unidad 3: Innovacion, Desarrollo y Lanzamiento de nuevos productos
Unidad 4: La marca como activo diferenciador
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UNIDAD I:
Introduccién al mundo del Branding

CAPACIDAD:

Al concluir la primera unidad, el participante manejara el contexto donde se desenvuelve el Branding a
nivel empresarial, entendera la importancia a nivel de percepcién de los consumidores, sera capaz de
sustentar el analisis de las diferentes estrategias de marketing como pilares en el desarrollo de las marcas

y el branding.

© .

& | Contenidos Contenidos Contenidos Actividades de Indicadores

£ | Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales | Aprendizaje (Virtual) de Logro

)

1 | Organizacién Identifica los | Valora la | Actividad: Revisar la | Identifica los
- La Empresa | diferentes areas de | importancia del | presentacion 01 + | conceptos de
construyeé su | yng  organizacion | branding a la | Responder el Foro de | marcas y
SLOS%'Z marca y/lo empresa; cada | interna de una | la semana branding.

una de ellas | organizacion. )
;ﬁ:g;o' Los constituye parte de Insumos: Video
corporativos. | la  imagen  de ;tlbarllfirenma, Lecturas y
marca.
Duracién: 5 horas,
distribuidas en 3 horas
en la presentacion de la
clase y 2 horas para
realizar actividad.

2 | Marketing Identifica los | Identifica la | Actividad: Revisar la | Identifica las
Estratégico atributos de las | importancia de | presentacion 02 + | estrategias de
(Posicionamie | estrategias de | las estrategias | Responder el Foro de la | marketing
nto, marketing y sus | de marketing en | semana como sustento
segmentacion | importancias en la | el desarrollo de ) en el desarrollo
y creacion de | marca. Insumos: Video | ye marcas.
Comportamien marcas. ConferenC|a, Lecturas Yy
to del PPTs
N ourcir: 5 ores
el disefio del distribuidas en 3 horas
branding. en la presentacion de la

clase y 2 horas para
presentar caso.

3 | Marketing Identifica los | Identifica la | Actividad: Revisar la | Identifica las
Operativo atributos del | importancia del | presentacion 03 + | bondades del
(Precio, Plaza | marketing operativo | marketing Responder el Foro de la | marketing
y Promocion), |y sus importancias | operativo en el | semana operativo como
en el en la creacion de | desarrollo de ) sustento en el
desarrollo de marcas. marca. Insumos:. Video desarrollo de
marcas. conferencia, Lecturas y | ,orcas

PPTs
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Duracién: 5 horas,
distribuidas en 3 horas
en la presentacion de la
clase y 2 horas para
presentar caso.

4 | Marketing
Operativo
(Persona,
Procesos y
Presentacion
Fisica), en el
desarrollo de
marcas.

Identifica los
atributos del
marketing operativo
y sus importancias
en la creacion de
marcas.

Identifica la
importancia del
marketing

operativo en el
desarrollo de
marca.

Actividad: Revisar la
presentacion 04 +
Responder el Foro de la
semana

Insumos: Video
conferencia, Lecturas y
PPTs

Duracién: 5 horas,
distribuidas en 3 horas
en la presentacion de la
clase y 2 horas para
desarrollar practica.

Identifica las
bondades del
marketing

operativo como
sustento en el
desarrollo de
marcas.

Horas totales Teoria Practica
Virtual 12 8
Videoconferencia 12 0
Interaccién de materiales del aula virtual 0 8

Recursos y materiales académicos:

- Uso de la plataforma Cisco

- PPT para la videoconferencia
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UNIDAD II: Competitividad de las marcas

CAPACIDAD:

Al concluir la segunda unidad, el participante manejara la contextualizacién del Branding, entendera la
importancia a nivel de percepcion de los consumidores, sera capaz de sustentar el analisis de marcas,
aplicando los conceptos y estrategias de marcas, evidenciando coherencia y claridad.

o .
& | Contenidos Contenidos Contenidos Actividades de Indicadores
& | Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales Aprendizaje (Virtual) de Logro
n

5 | Branding en | Identifica las | Valora la | Actividad: Revisar la | Reconoce las
un  entorno | nueva exigencias | importancia de | presentacion 05 + | exigencias
diferenciador. | que tienen las | |as actividades | Responder el Foro de la | sociales del
I\R/I?rzketing - renrgfcr::as er{ 53?1 de RSE y | semana mercado
Social, Uun | mundo mar.ketmg Insumos: Video gctual y S
nUevo competitivo. social en - e conferencia, Lecturas mportancia
enfoque  de desarrollo  de o ' Y| en el
marcas. las marcas. S branding.

Duracioén: 5 horas,
distribuidas en 3 horas en
la presentacion de la clase
y 2 horas para presentar
avance.

6 | Branding en | Identifica las | Valora la | Actividad: Revisar la | Reconoce las
un  entorno | nueva exigencias | importancia de | presentacion 06 + | exigencias
diferenciador. | que tienen las | Jas actividades | Responder el Foro de la | emocionales
I\R/l;g(ggﬂ% y ﬁgfcrgzas er): St:i de _marketing semana del mercado
Endomarketin relacional y _ i actual y su

mundo domarketing | NSUMos: Video | importancia en
g, un nNUevo | competitivo. en 9| conferencia, Lecturas y portan
enfoque de en el desarrollo PPT ' el branding.
marcas. de las marcas. S
Duracion: 5 horas,
distribuidas en 3 horas en
la presentacion de la clase
y 2 horas para presentar
avance.
7 | P-Productoy | Identifica las | Valora la | Actividad: Revisar la | Reconoce las

Marketing de
servicios.

Camino a la
innovacion 'y
a la creacion
de marcas
competitivas.

estrategias de
marketing en el

desarrollo de
productos y/o
servicios con
marcas
representativas.

importancia del
producto y los
servicios
asociados en
las marcas.

presentacion 07 +
Responder el Foro de la
semana

Insumos: Video
conferencia, Lecturas vy
PPTs

Duracion: 5 horas,

distribuidas en 3 horas en
la presentacion de la clase

exigencias
conceptuales
de los
productos y la
importancia del
servicio en las
marcas.
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y 2 horas para presentar
caso.

Introduccion | Identifica los

al branding. | diferentes
conceptos de

Concepto de | branding y

Marca. marcas.

Tipologia.

8 Matriz de
marcas.

Valora la
importancia
del branding
dentro de una
organizacion.

Actividad: Revisar la
presentacion 08 +
Responder el Foro de la

semana

Insumos: Video
conferencia, Lecturas vy
PPTs

Duracioén: 5 horas,

distribuidas en 3 horas en
la presentacion de la clase
y 2 horas para desarrollar
examen.

Identifica  los
conceptos de
marcas y
branding.

EXAMEN PARCIAL

Horas totales Teoria Practica
Virtual 12 8
Videoconferencia 12 0
Interaccién de materiales del aula 0 8
virtual

Recursos y materiales académicos:
Uso de la plataforma Cisco
PPT para la videoconferencia
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UNIDAD llI: Innovacién, Desarrollo y Lanzamiento de nuevos productos

CAPACIDAD:

Concluyendo la tercera unidad, el participante disefia la propuesta de una estructura de politica de
branding en un entorno competitivo, aplicando con dominio y de manera coherente los conceptos y las
diferentes estrategias de marcas.

g Contenidos Contenidos Contenidos A,cAtl\::adna:jqes.de Indicadores
£ | Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales prendizaje de Logro
o} (virtual)
n
9 | Gestion del | Identifica la | El docente | Actividad: Revisar la | Identifica la
valor de la | importancia  del | expone e | presentacion 09 + | importancia del
marca. valor y del | interactia con | Responder el Forode | valor y del
marketing en la | los estudiantes | la semana marketing en la
V_alor_ Y| creacion de | con apoyo de i creacion de
Fidelidad de la . Insumos: Video
Marca. marea. pizars Y| conferencia, Lecturas | oo
diapositivas, asi '
como de casos | Y PPTS
pertinentes. Duracién: 5 horas,
distribuidas en 3
horas en la
presentacién de la
clase y 2 horas para
presentar caso.
10 | Reconocimient | Identifica la | Aprecia la | Actividad: Revisar la | Distingue y
o de Marca. importancia  del | importancia de | presentaciéon 10 + | aplica los
. reconocimiento las principales | Responder el Foro de | distintos
Calidad hacia las marcas. | fyentes de valor | la semana métodos  de
Percibida. y reconocimiento _ interpretacion
hacia las | Insumos: Video | 4o |a marca
marcas. conferencia, Lecturas | .omo creador
y PPTs de valor
Duracion: 5 horas, | corporativo.
distribuidas en 3
horas en la
presentacion de la
clase y 2 horas para
presentar sus
avances.
11 | Asociaciones. | Se reconoce el | Reflexiona sobre | Actividad: Revisarla | Reconoce las
posicionamiento la  importancia | presentacion 11 + variables que
Posicionamien | en la mente del | del Responder el Foro contribuyen en
to de las | consumidor hacia posicionamiento | de la semana la construccion
marcas. las marcas de las marcas. ] de marcas que
- Insumos: -Vldeo guarden
Idenuﬂeg !a conferencia, Lecturas relacién  con
percepcidon hacia y PPTs
los nombres y a
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los atributos de las
marcas.

Cuantificaciéon
de las
Asociaciones.

Duracién: 5 horas,
distribuidas en 3
horas en la

presentacion de la
clase y 2 horas para
presentar sus
avances.

los
consumidores.

12 | Proceso de
Desarrollo de

Propone ideas de
nuevos productos

Reflexiona sobre
la importancia de

Actividad: Revisar la
presentacion 12 +

Reconoce las
variables que

Recursos y materiales académicos:
- Uso de la plataforma Cisco
- PPT para la videoconferencia

Nuevos con creatividad la innovacién en | Responder el Foro contribuyen en
Productos. la creacion de | de la semana la construccién
Creatividad. nuevos ] de nuevos
Se'eccién de prOdUCtOS. Insumos: 'V|de0 prOdUCIOS y/o
Ideas. conferencia, Lecturas servicios
y PPTs
Duracion: 5 horas,
distribuidas en 3
horas en la
presentacién de la
clase y 2 horas para
realizar su practica
calificada.
Horas totales Teoria Practica
Virtual 12 8
Videoconferencia 12 0
Interaccién de materiales del aula virtual 0 8
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UNIDAD IV: La marca como activo diferenciador

CAPACIDAD:

Al concluir esta Ultima unidad, el participante con dominio utiliza los conceptos y las estrategias de
marketing en sustentacion de la propuesta de un proyecto y plan de marketing del desarrollo de una
marca, en distintos escenarios de negocio.

Semana

Contenidos
Conceptuales

Contenidos
Procedimentales

Contenidos
Actitudinales

Actividades
de
Aprendizaje
(virtual)

Indicadores
de Logro

[iny
w

Estrategias de marcas:

Extension
linea.
Multimarca.
Extension
marca.
Marca nueva

de

de

Conoce las
caracteristicas de
las distintas
estrategias de
marcas.

Reflexiona
sobre la
importancia de
las distintas
estrategias del
marketing de
marcas.

Actividad:

Revisar la
presentacién
13 +
Responder el
Foro de la
semana

Insumos:
Video
conferencia,
Lecturas Yy
PPTs

Duracion: 5
horas,
distribuidas
en 3 horas en
la
presentacién
de la clase y
2 horas para
realizar caso.

Distingue las
caracteristicas
de las distintas
estrategias de
marcas.

14

Marca internacional

Gestion

de

globales.

Bran

ding B2B

marcas

Gestion de marcas para
productos y servicios
industriales.

Aplica los
conocimientos del
branding en un
entorno global e
industrial.

Reflexiona

sobre la
importancia de
las marcas en
un mundo
globalizado e
industrializado.

Actividad:
Revisar la
presentacion
14 +
Responder el
Foro de la
semana

Insumos:
Video
conferencia,
Lecturas y
PPTs

Duracién: 5
horas,
distribuidas

Distingue los
distintos
panoramas
gue muestra el
marketing
internacional y
el  marketing
industrial, en
un entorno de
marca.
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en 3 horas en
la
presentacién
de la clase y
2 horas para
realizar caso.

15 | Marca Personal

E - Branding

Conoce
concepto
marketing

marca personal y
los alcances que
trae el marketing

digital en
enfoque
marca.

Valora la
importancia de
la marca
personal y del
marketing

digital en un
entorno de
branding.

Actividad:

Revisar la
presentacion
15 +
Responder el
Foro de la
semana

Insumos:
Video
conferencia,
Lecturas Yy
PPTs

Duracién: 5
horas,
distribuidas
en 3 horas en
la
presentacién
de la clase y
2 horas para

Identifica las
variables que
aplican en la
creacion de
una marca
personal y del
aporte global
del e -
branding.

sustentar
trabajos.
16 EXAMEN FINAL
Horas totales Teoria Practica
Virtual 12 8
Videoconferencia 12 0
Interaccion de materiales del aula 0 8
virtual

Recursos y materiales académicos:

- Uso de la plataforma Cisco
- PPT para la videoconferencia




ESCUELA DE

POSGRADO

UNIVERSIDAD JAIME BAUSATE Y MEZA

METODOLOGIA

El curso de Branding se dicta a través de la plataforma digital NEO LMS. El aula
virtual cuenta con un gestor de contenido en el que se publica con anticipacion el
material procedimental (presentaciones, lecturas, videos y recursos), de modo que
los alumnos puedan estar familiarizados con los temas y los estudien de manera
asincroénica.

Las sesiones sincrénicas se dan a través de la plataforma CISCO Webex,
estableciendo a la semana, tres horas de teoria y dos de practica. Durante las horas
de teoria, se realiza una exposicion de los principales conceptos y se fomenta la
participacién de los alumnos para que aporten sus experiencias en los temas
tratados. Las horas de practica se desarrollan en modo “breakout sessions” dentro
de la misma plataforma, para que los alumnos pueden ejecutar las actividades de
aprendizaje en grupos mas pequerfios con la supervision directa del docente, lo que
permite la participacion activa y colaborativa de los miembros del equipo.

EVALUACION
5.1 Rubros:
Peso
Rubros de L . .
.. Criterios generales Instrumentos de (% de influencia en el
evaluacion promedio de la
evaluacion asignatura)

Préactica escrita sobre la gestion de
marcas en las empresas. Desarrollo de casos

Practica escrita sobre las estrategias

. Desarrollo de casos
de marketing de marcas.

Tarea
académica Préctica escrita sobre el valor de las 34%
marcas. Desarrollo de casos 0
(TA)
Préactica escrita sobre desarrollo de
productos y servicios de marca. Desarrollo de casos
Préactica escrita sobre la

diferenciacién de marca. Desarrollo de casos
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Examen Parcial | pominio  en  aplicacién  en 33%
(EP) competencias de aprendizaje. Prueba escrita
Examen
. Dominio en aplicacion en
Final . . ; 33%
competencias de aprendizaje. Prueba escrita 0
(EF)
TOTAL 100%

6. BIBLIOGRAFIA

6.1

Fisicas

AAKER, David. 1994. Gesti6n del Valor de la Marca. Ed. Diaz de Santos.
Madrid.

AAKER, David & ALVAREZ DEL BLANCO, Roberto. 2014. Las Marcas
segun Aaker — 20 principios para conseguir el éxito. Empresa Activa.

AAKER, David. & JOACHIMSTHALER, Erich. 2006. Liderazgo de Marca.
Ed. Deusto. Barcelona.

ARELLANO C. Rolando. 2000. Los Estilos de vida en el Perd. Como
somos y pensamos los peruanos del Siglo XXlI.1ra., Lima Pera

ARELLANO C. Rolando. Comportamiento Del Consumidor Y Marketing.
Ed Mac Graw Hill.

BANOS Gonzélez, M., & Rodriguez Garcia, T. C. 2016. Imagen de marca
y product placement. ESIC.




% ESCUELA DE

i POSGRADO

UNIVERSIDAD JAIME BAUSATE Y MEZA

BHARGAVA, Rohit. 2009. Branding. Personalidad de marca. Ed
McGrawHill.

DAVIS, Melissa Fundamentos del Branding
DAVIS, Scott. 2002. La Marca. Ed. Pearson Education. 1ra Ed. México.

DE BONO, Edward. 1992. El Pensamiento Practico. Ed. Paidés Buenos
Aires.

DECKERS, Erick. 2013. Branding Personal. Ed Anaya.
CERVERA, Angel. 2003. Envase y Embalaje. ESID 2da Ed. Madrid.

FERRELL, O.C. & HARTLINE, Michael D. 2012. Estrategia de marketing.
Quinta Edicion. Cengage Learning.

GALINDO COTA, Ramsés. 2008. Innovacion, de productos: desarrollo,
investigacion y estrategias de mercado.

GARCIA ROCA, William. 2013. E — Branding Personal y Corporativo. Una
guia para construir tu marca digital. Editorial MACRO.
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Estratégico. Barcelona. Ed. Gestién 2000 (1ra Ed.).

KELLER, Kevin Lane. 2008. Administracion Estratégica de la marca. Ed
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6.2 Virtuales

INTERBRANDS
www.interbrand.com/

TOP BRANDS
images.businessweek.com/.../top_brands/index_0

http://www4.congreso.gob.pe/ntley/Imagenes/Constitu/Cons1993.pdf.

www.strangenewproducts.com

www.asseenastv.com

www.qglobalsources.com/new-roducts/.../Listing

www.pym.com

www.marketingdirecto.com

www.forbes.com



http://www.interbrand.com/
http://www4.congreso.gob.pe/ntley/Imagenes/Constitu/Cons1993.pdf
http://www.strangenewproducts.com/
http://www.asseenastv.com/
http://www.globalsources.com/new-roducts/.../Listing
http://www.pym.com/
http://www.marketingdirecto.com/
http://www.forbes.com/
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SILABO
PLAN DE MARKETING
Cdédigo: MCM - 204

DATOS GENERALES

11 Curso : PLAN DE MARKETING

1.2 Caddigo : MCM - 204

1.3 Créditos 5

14 Total, Horas 96

15 Horas Teoria por semana 4

1.7 Horas Préactica por semana 2

1.8 Docente : Mg. Joel J. Vilcapoma Rojas
SUMILLA

El curso esta orientado al dominio de una metodologia practica, sencilla y esquematica para
la elaboraciéon de planes de marketing. Sigue un proceso l6gico, sistematico, creativo y
estructurado que comprende entre otros aspectos, la identificacion de las oportunidades y
amenazas en el mercado, asi como la determinacién de las estrategias de marketing mas
adecuadas para cada caso concreto, coadyuvando al logro de los objetivos institucionales o
corporativos.

COMPETENCIA DE LA ASIGNATURA

Al finalizar el curso, el alumno sera capaz de elaborar un Plan de Marketing completo, para
productos tangibles o intangibles y en concordancia con los objetivos del planeamiento
estratégico de la empresa. Para ello, a lo largo del curso, seguira un procedimiento
sistemético para el analisis situacional del producto y de la empresa, fijar estrategias y
tacticas competitivas que le den valor en el mercado y obtener un nivel de rentabilidad
expectante para la empresa.

CAPACIDADES DE LA ASIGNATURA

Unidad 1: Revisar las bases conceptuales del marketing moderno
Realizar el andlisis de la situacién actual del producto y de la empresa
Analizar las amenazas y oportunidades del mercado

Unidad 2: Determinar los objetivos de marketing

Definir las estrategias de marketing
Unidad 3: Realizar el plan operativo de la mezcla de marketing
Unidad 4: Evaluar econémica y financieramente el plan de marketing

Disefiar los controles del presupuesto
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METODOLOGIA

El curso de Plan de Marketing se dicta a través de la plataforma digital NEO LMS, en la cual,
desde el inicio del curso se pone a disposicion del alumno todo el material que comprende
la asignatura como las diapositivas, lecturas, casos, ejemplos, cronograma de actividades,
videos etc. De tal manera que los alumnos puedan estar familiarizados con el material y lo
trabajen de manera asincronica.

Las sesiones sincronicas se realizan a través de la plataforma CISCO Webex, en las cuales
se les imparte los fundamentos del plan de marketing, se presentan casos, se observa
videos, se resuelven preguntas y se asesora a los equipos que van elaborando su plan de
marketing en sus casas y, también, los alumnos realizan exposiciones. Se trabaja por
equipos y se fomenta el consenso, la colaboracién, el uso de informacién cierta y
actualizada, asi como, la toma de decisiones.

La metodologia que se aplica en el curso tiene como base el Aprendizaje Constructivo, el
cual se entiende como un proceso en el que el auténtico aprendizaje se produce cuando el
alumno construye el conocimiento a través de la interaccion con su entorno, a través de la
busqueda personal de informacidon y mediante procesos de resolucion constructiva de
problemas. Es el alumno quien forja sus conocimientos y el maestro se convierte en un
facilitador y orientador de éste. Ademas, se tomara en cuenta los siguientes aspectos:

Clases magistrales activas: Tiene la finalidad de proporcionar al alumno las bases teéricas
del curso, estas se llevaran a cabo de forma ordenada, proporcionando de manera
progresiva los conocimientos, de tal modo que el alumno pueda ir incrementando sus
conocimientos de forma secuencial y progresiva. Para esto el profesor dejara las clases en
el aula virtual para que los alumnos puedan refrescar y afianzar sus conocimientos. Debido
a la naturaleza progresiva y secuencial del aprendizaje es de capital importancia que el
alumno interiorice los conocimientos de las primeras clases para que puedan comprender
las siguientes. Durante la clase el profesor interactuara de manera activa con los alumnos
con la finalidad de mantener su atencién e interés en las materias.

Andlisis de lecturas: es un trabajo fuera de la sesién de clase, la finalidad es complementar
las clases magistrales, con ellas el alumno integrara los conocimientos y fijara conceptos.

Exposicién y Presentacion de casos/ejercicios y avances del plan de marketing. Los
participantes deberan avanzar con la elaboracion del plan de marketing fuera de las sesiones
de clase y exponer luego sus avances, etapa por etapa. También algunos casos especificos
relacionados con los tdpicos tratados en clase. Estas presentaciones deberan ser
sustentadas y discutidas en clase a fin de recibir retroalimentacion constructiva

Trabajo aplicativo final. La sesidn final de clases esta destinada a presentar y sustentar el
Plan de Marketing en su version final. Las instrucciones de este trabajo seran brindadas por
el profesor del curso. El trabajo es grupal. El profesor podra pedir adelantos de este trabajo
en cualquiera de las sesiones.
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6. PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD |

REVISAR LAS BASES CONCEPTUALES DEL MARKETING MODERNO.

REALIZAR EL ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL PRODUCTO. ANALIZAR LAS
AMENAZAS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO. INTERNO Y EXTERNO. SITUACION ACTUAL
DE LA EMPRESA, LOS COMPETIDORES, TENDENCIAS DEL ENTORNO SOCIOECONOMICO,
LEGAL Y TECNOLOGICO.

CAPACIDAD: Resumen de cémo se concibe hoy el marketing. El plan de marketing y su vinculacion
con la estrategia empresarial. Definicién del mercado objetivo y la situacion de la empresa. Analisis de
la competencia, en el que se enumeren los competidores mas importantes y se describa su
posicionamiento y sus estrategias de calidad de producto, fijacion de precios, distribucién y promocion.
Identificar las principales amenazas y oportunidades con las que podria encontrarse el producto, lo que
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hace posible que la direccién pueda prever los desarrollos positivos 0 negativos que podrian afectar a
la empresa y a sus objetivos.

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades de | Indicadores de
© Conceptuales Procedimentales | Actitudinales | Aprendizaje Logro
g (estrategia y
[} medios)
n
Definiciones. Nivelacion de los | Reconoce Exposicion Define con
1 Funciones. conceptos mas | que el | tedrica del tema | precision los
La mezcla de | importantes del | marketingha |y presentacion | conceptos
marketing. marketing evolucionado | de basicos del
Competidores. moderno 'y su |y que es | casos/ejercicios | marketing
Diferenciaciény | diferencia con el necesario y su aplicacién al | moderno.
posicionamiento. | marketing una apertura | plan de
tradicional. a los cambios | marketing.
Revision y
retroalimentacién
al avance
progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
Canales de | Andlisis de la Sabe que su Exposicion Maneja y aplica
2 comunicacion Yy | lectura No 1: proyecto de | tedrica del tema | operativamente
distribucion. “CONCEPTOS plan de |y presentacion | los fundamentos
Publicidad, BASICOS DE marketing de del marketing
promocion Y | MARKETING” debe  estar | casos/ejercicios
ventas. acorde a las | y su aplicacion al
innovaciones | plan de
del marketing. | marketing.
Revision y
retroalimentacion
al avance
progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
Marco de trabajo | Explicar el | Los alumnos | Exposicién Define su
3 para el Plan de | formato, el | saben lo que | tebrica deltema | producto y su
Marketing contenido, la | debenhacery |y presentacion | mercado.
¢Cémo elaborar | fyncign, la | cobmo deben | de Elabora el
el Plan  de | jmportancia y la | hacerlo. casos/ejercicios | andlisis de la
Marketing? utilidad del plan y su aplicacién al | situacién de su
g/loetrecnac?gl de marketing plan _ de | producto y del
demanda de marl_«gt,mg. mercadp.
mercado y Rewsu_)n oy Determina el
participacién  de retroalimentacién | mercado meta.
al avance

mercado.

La situaciéon del
producto y de la
empresa.

Definicion del
mercado objetivo

progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
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Analisis de los Realiza el estudio | Reconocen la | Exposicion Presenta la
4 Indicadores  del | y el analisis de | importancia y | tedrica del tema | etapa | del plan

mercado casos practicos | la utilidad de |y presentacion | en texto y lo
potencial. sobre indicadores | las  fuentes | de sustenta en con
Analisis de la | ge mercado. secundarias y | casos/ejercicios | una presentacion
competencia. que  estén | y su aplicacién al | frente a su clase.
Andlisis de . ;
distribucion. actualizadas | plan : de Rembg -
Amenazas. marketing. retroalimentacion
Planteamiento de Revision 'y
objetivos. retroalimentacion

al avance

progresivo  del

proyecto de cada

grupo de trabajo.

UNIDAD 2

SEGMENTACION DEL MERCADO, DETERMINACION DEL MERCADO META, CUANTIFICACION
DEL MERCADO. ESTRATEGIAS PARA EL MARKETING MIX. FORMULACION DE LOS

OBJETIVOS DE MARKETING A ALCANZAR. POSICION DESEADA PARA EL PRODUCTO,

OBJETIVOS DE VENTAS, POSICIONAMIENTO DESEADO, CUOTA DE MERCADO PREVISTO.

CAPACIDAD:
Establecer los objetivos de marketing que desea alcanzar laempresa durante el periodo cubierto

por el plan y explicitar los puntos clave que podrian afectar a su consecucion.

Establecer las estrategias o directrices de marketing que debe seguir la empresa para conseguir
sus objetivos y los detalles de los mercados objetivos, de la estrategia de posicionamiento, y de
los niveles de gastos de marketing. Ademas, hay que destacar las estrategias especificas para
cada elemento del marketing mix y explica coémo cada uno de estos responde a las amenazas, a
las oportunidades y a los puntos clave detallados anteriormente en el plan.

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades de | Indicadores de
© Conceptuales Procedimentales | Actitudinales | Aprendizaje Logro
@ (estrategia y
aE) medios)
n
Determinacion Diferenciar metas | Adoptan una | Exposicién Establece los
5 de los objetivos de objetivos. posicion tedrica del tema | objetivos de
de Marketing Explicar las realista frente | y  presentacion | marketing  del
alternativas y a las | de proyecto
cémo deben condiciones casos/ejercicios
aplicarlo a sus del mercado | y su aplicacién al
proyectos y visualizan | plan de
las marketing.
posibilidades | Revision y
de su | retroalimentacion
producto al avance
progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
Definicion de las | Diferenciar Adoptan una | Exposicion Define las
6 estrategias de | tacticas de posicion tedrica del tema | estrategias
marketing estrategias. realista frente | y presentacién | genéricas de
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Explicar las
alternativas

a las
condiciones
del mercado y

de
casos/ejercicios
y su aplicacion al

marketing
aplicara

que

existentes y visualizan las | plan de
explicar como y estrategias marketing.
aplicarlos a sus mas Revision y
proyectos convenientes | retroalimentacion
para su | al avance
producto progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
La mezcla de | Explicar las | Definen el mix | Exposicion Sustenta la etapa
7 marketing variables de marketing | teérica del tema | Il del proyecto
controlables y no | que utilizaran |y presentacion | frente a su clase.
controlables del | en sus | de
marketing. proyectos. casos/ejercicios
Diferenciar entre y su aplicacién al
las variables plan de
tradicionales de marketing.
las modernas. Revision y
Incluir las retroalimentacion
variables al avance
digitales. progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
8

EXAMEN PARCIAL

REALIZAR EL PLAN OPERATIVO DE LA MEZCLA DE MARKETING. PLAN DE PRODUCTO,
CONCEPTO, DISENO, NOMBRE, PRESENTACION, COSTO DE DESARROLLO, VENTAJA
COMPETITIVA. PRUEBAS. PLAN DEL PRECIO. RELACION PRECIO/VALOR. POLITICA DE
PRECIOS. PLAN DE COMUNICACION. COMUNICACION CORPORATIVA, DE MARCA Y DE
PRODUCTO. IMAGEN. MENSAJE. INVERSION. MEDIOS. SOPORTES. PROMOCIONES.
PLAN DE DISTRIBUCION. CANALES DE DISTRIBUCION. COSTOS. POLITICAS

UNIDAD 3

CAPACIDAD:

Elaborar el plan operativo. Programar las acciones, tacticas y tareas del plan. Exponer cOmo
se traduciran las estrategias de marketing en programas de accion especificos que
respondan alas siguientes preguntas: ¢Qué se vaahacer? ¢Cuando se vaa hacer? ¢Quién

es responsable de hacerlo? ¢Cuénto va a costar?

Semana

Contenidos
Conceptuales

Contenidos
Procedimentales

Contenidos
Actitudinales

me

Actividades
Aprendizaje
(estrategia y

de

dios)

Indicadores
de Logro
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proceso de
elaboracion del
marketing
operativo y la
Matriz de
coherencia

la elaboracion de
la matriz de
consistencia.
Explicar cémo
elegir los factores
de éxito y como
elaborar la matriz

importancia de
elaborar la
matriz de
consistencia y
la aplicacion a
Sus proyectos.

tedrica del temay
presentacion de
casos/ejercicios y
su aplicacion al
plan de
marketing.
Revision y
retroalimentacion
al avance
progresivo del

Esquema del | Explicar lo que es | Fijan las | Exposicion Disefia el
proceso de | un plan operativoy | acciones tedrica del temay | producto final

9 | elaboracién del | su aplicacién a | prioritarias presentaciéon de | que
marketing cada una de las | paracada una | casos/ejerciciosy | comercializara
operativo variables del | de las | su aplicacion al
(Matriz de | marketing mix | variables: plan de
coherencia) elegidos. Producto, marketing.

precio, plaza, Revisién y

comunicacion | retroalimentacion

etc. al avance
progresivo del
proyecto de cada
grupo de trabajo.

10 | Prioridades en | Cada variable, Reconocen la | Exposicion Define el
cuanto a | controlable o no funcion e | tedrica del temay | precio, los
producto, del marketing importancia de | presentacion de | canales de
precio, debe ser cada variable | casos/ejercicios y | distribucion yla
distribucién vy | claramente del marketing | su aplicacion al mezcla de
comunicacion | entendiday mix y definenlo | plan de | comunicacion

aplicada al que haran con | marketing.
proyecto del cada uno de Revisién y
alumno. ellos en sus | retroalimentacion

proyectos al avance
Pautas para Valoran la | progresivo del
elaborar el importancia y | proyecto de cada
presupuesto del factibilidad del | grupo de trabajo.
plan operativo presupuesto

11 | Trade Explicar la Valoran la | Exposicion Elige los
marketing. importancia del importancia de | teérica del temay | canales de
Alcance. trade marketing en | tener buenas | presentaciébn de | distribucién
Unidades de | el plan. Desde los | relaciones con | casos/ejercicios y | que utilizaray
medida. proveedores hasta | los su aplicacion al su relacion con
Criterios de | el disefio de los proveedores, plan de | los
eficiencia puntos de venta los canales de | marketing. proveedores y
operativa distribucién y | Revision y | puntos de

los puntos de retroalimentacion | venta
venta. al avance
progresivo del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
12 | Esquema del | Poner énfasis en Reconocen la | Exposicién Sustenta la

etapa Il del
proyecto

mediante una
presentacion

frente a su

clase.
Presentan su
matriz de

consistencia.
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proyecto de cada
grupo de trabajo.

UNIDAD 4

EVALUAR ECONOMICO Y FINANCIERAMENTE EL PLAN DE MARKETING.
DISENAR LOS CONTROLES DEL PRESUPUESTO. LOS SUPUESTOS DEL PROYECTO,
LA INVERSION Y LOS PRESUPUESTOS, LA PROYECCION DE LOS ESTADOS
FINANCIEROS, LA RENTABILIDAD ECONOMICA DEL PROYECTO. PROYECCION DE
LOS ESTADOS FINANCIEROS Y EVALUACION DE LOS RESULTADOS.

CAPACIDAD:

Evaluar la viabilidad econémico-financiera del proyecto. Detallar el presupuesto de
marketing que respalde el plan, lo que consiste fundamentalmente en una cuenta de
resultados. El presupuesto incluye los beneficios esperados (nimero de unidades
vendidas previstas y su precio neto medio) y los gastos esperados (de produccion,
distribucion y marketing).

Establecer las herramientas de control que se van a aplicar para hacer un seguimiento
del progreso del plan, y permitir aladireccién de la empresa identificar los resultados de
su aplicacién y determinar qué productos no estan alcanzando los objetivos
establecidos.

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades de Indicadores
® | Conceptuales Procedimentales Actitudinales | Aprendizaje de Logro
g (estrategia y
[} medios)
)
Datos Explicar qué deben | Reconocen el | Exposicidon Presenta los
13 | requeridos para |hacer para | valor de los tedrica del tema | supuestos
la evaluacién |determinar losdatos | datos y  presentacion | econdémicos
econémica y |requeridos para la econémicos de financieros
financiera  del | evaluaciéon del mercado y | casos/ejercicios | del proyecto
Plan de | econdmica y | sus y su aplicacion al
Marketing financiera del Plan proyecciones. | plan de
de Marketing Aplican a sus | marketing.
proyectos con | Revision y
un sentido de | retroalimentacion
realidad al avance
progresivo  del
proyecto de cada
grupo de trabajo.
El andlisis | Explicar lo que es Toman Exposicion Presenta el
14 | economico demanda estimada | decisiones tedrica deltema | estado de
financiero. del producto. Los con seguridad | y presentacion | pérdidas y
El estado de | factores respecto a los | de ganancias
ganancias y | econémicos: factores casos/ejercicios
pérdidas. Proyecciones de: economicosy | y su aplicacion al
PBI financieros plan de
Inflacion que se | marketing.
Produccion:
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Capacidad aplicaran  a | Revision y
instalada sus proyectos. | retroalimentacion
Cantidad que se al avance
pretende producir progresivo  del
Especificaciones proyecto de cada
del producto grupo de trabajo.
unitario etc.
Balance Explicar como | Valoran la | Exposicién Presenta el
15 | general. Flujo | elaborar el analisis | rentabilidad tedrica del tema | balance
de caja. La tasa | economico de los | y presentacion | general, la
interna de | financiero. proyectos. de tasa interna
retorno. Los objetivos Reconocen si | casos/ejercicios | de retorno.
Analisis de | Los supuestos un proyecto | y su aplicacion al
sensibilidad. La inversion y los no es rentable | plan de | Presenta el
Plan de | presupuestos no tiene valor | marketing. documento
contingencias. El flujo de cajay los | para la | Revision y | final del
estados empresa. retroalimentacion | proyecto.
proyectados al avance
La rentabilidad progresivo  del
econdémica del proyecto de cada
proyecto grupo de trabajo.
El andlisis de
sensibilidad y
El plan de
contingencia
16 EXAMEN FINAL
EVALUACION
Peso
Rubros de o (% de
evaluacion Criterios generales Instrumentos de influencia en el
., promedio de la
evaluacion asignatura)
Entrgga la Etapz’i I _del proyegto: E_I, g;?sgré?/egoprger\?vgsg p;\
Tarea analisis y diagndstico de la situacion | (eqjiza una exposicion de
académica éste en PPT 40%
Presenta la Etapa 1l del
(TA) Entrega la Etapa Il del proyecto: Fijar| proyecto en Word y hace
los objetivos de marketing una presentacion de mismo
en PPT
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Entrega la Etapa Il del proyecto:
Fijar las estrategias de marketing una presentacion de mismo

Presenta la Etapa Ill del
proyecto en Word y hace

en PPT

Entrega la Etapa IV del proyecto: Etapa IV del proyecto en
Plan operativo o tactico del proyecto | Word 'y  hace  una

Presenta el avance de la

presentacion de mismo en
PPT

Entrega la Etapa V del proyecto: La | Presenta la Etapa V del
evaluacion econdmico-financiera del | proyecto en Word y hace

plan de marketing una  presentacion  de
mismo en PPT

Examen o
Parcial Presenta el Plan Operativo final del Sustenta el plan operativo | 30%
(EP) proyecto completo de su proyecto en PPT
Examen
Final Presenta el documento final del Plan | Sustenta el Plan de 30%

ina de Marketing Marketing para el producto 0
(EF) elegido.

TOTAL 100%
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SILABO

MODULO DE INVESTIGACION INNOVATIVA I
Cédigo: MCM - 205

1. DATOS GENERALES

1.1 Curso : MODULO DE INVESTIGACION
INNOVATIVA II

1.2 Cddigo : MCM - 205

1.3 Créditos 3

14 Total Horas 164

15 Total Horas Semanal 112

1.6 Horas Teoria por semana : 06

1.7 Horas Practica por semana : 06

1.8 Lugar de clases
1.8.1 Teoria virtual
1.8.2 Préctica virtual
1.9 Docente : Dr. Arturo Italo Aponte Urdaniga.
e-mail: aaponte@bausate.edu.pe
Dr. Victor Pulido Capurrro

2. SUMILLA

NOTA: Este silabo corresponde al desarrollo de la Tesis.

MODULO DE INVESTIGACION INNOVATIVA I

Asignatura orientada a desarrollar las competencias de los maestrandos en la
ejecucion de trabajos de investigacion cientifica y los informes finales de
investigacion, en el campo del marketing y las ciencias de la comunicacion, de
manera innovativa a fin de aportar nuevos conocimientos a la ciencia o resolver
problemas de interés de nuestra realidad nacional.

3. COMPETENCIA DE LA ASIGNATURA

Propone que el maestrista sustente y presente sus trabajos de investigacion con la
formalidad requerida, enfatizando en el dominio del problema de investigacion y el
rigor metodoldgico necesario.

4. CAPACIDADES DE LA ASIGNATURA

¢ Unidad 1: Aspectos formales del Informe de Investigacion (Tesis).
e Unidad 2: El Problema de Investigacion.
e Unidad 3: Desarrollo metodolégico de la investigacion.
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Unidad 4: Resultados de la Investigacion.

PROGRAMACION DE CONTENIDOS VIRTUALES

Unidad 1: Aspectos formales del Informe de Investigacion

CAPACIDAD:

FORMULACION ADECUADA DE UN INFORME DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de
Conceptuales Procedimentales | Actitudinales de Logro
S Aprendizaje
a (estrategia y
n medios)
El Informe Final | Identifica las Destaca El  docente | Identifica
de Investigacion | necesidades de la importancia | expone e | adecuadamente
Cientifica. presentacion del interactta los aspectos
Caracteristicas. formal de la cumplimiento. con los | formales de un
Esquema. Escuela. estudiantes Informe Final de
1 presentando | Investigacion
diapositivas y | Cientifica.
ejemplos
practicos en
video,
fotografias
y/o texto.
Las lineas de | Reconoce las | Valor las lineas | EI  docente | Adecua su
investigacion. lineas de | de investigacién | expone e | investigacion
, investigacion de la | de la | interactia dentro de las
_Lmeag L, de universidad. universidad. con los | lineas de
mvest!gacpn de estudiantes investigacion
la universidad y
2 presentando | aprobadas por la
de la Escuela de . . . )
Posgrado. d!aposmvas y | universidad.
ejemplos
practicos en
video,
fotografias
y/o texto.
Formulacién de | Estudiala caratula, | Valora la | EI  docente | Formula
caratula, dedicatoria, importancia de | expone e | adecuadamente
dedicatoria, agradecimiento e | una adecuada | interactia su caratula,
agradecimiento, indice de | caratula, con los | dedicatoria,
indice de | contenido de | dedicatoria, estudiantes agradecimiento,
contenido. informes finales de | agradecimiento, | con apoyo de | indice de
3 investigacion. indice de | diapositivas y | contenido de su
contenido. ejemplos de | informe final de

acuerdo a
marcas e

investigacion.
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instituciones
publicas
Formulacién del Estudia el | Valora la | EI  docente | Formula
resumen, resumen, abstract | adecuada expone e | adecuadamente
abstract e e introduccién de | formulacion de | interactia el resumen,
introduccion. informes finales de | resumenes, con los | abstract e
investigacion. abstract e | estudiantes introduccién de
4 introducciones con apoyo de | su informe final
en los informes | diapositivas y | de investigacion.
finales de | ejemplos de
investigacion. acuerdo a
marcas e
instituciones
publicas.

CAPACIDAD:

FORMULACION ADECUADA DEL PROBLEMA Y MARCO TEORICO DEL INFORME FINAL
DE INVESTIGACION

UNIDAD II: El Problema de Investigacion

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de
Conceptuales Procedimentales | Actitudinales de Logro
S Aprendizaje
@ (estrategia y
n medios)
Descripcién  del | Estudia la | Valora la | EI  docente | Elabora
problema en el | descripcion de | adecuada expone e | adecuadamente
Informe Final de | problemas de | descripcién del | interactia la descripcion de
Investigacion. investigacion  en | problema en los | con los | su problema el su
informes finales. informes finales | estudiantes informe final de
5 de investigacién. | con apoyo de | investigacion.
diapositivas y
ejemplos
practicos.
Formulacién de | Identifica Aprecia la | EI  docente | Elabora
los problemas de | problemas de | adecuada expone e | adecuadamente
investigacion en | investigaciéon en | formulacion de | interactia los problemas de
el informe final de | informes finales. los problemas de | con los | investigacion en
investigacion. estudiantes
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investigacion

con apoyo de

su informe final

cientifica. diapositivas y | de investigacion
ejemplos
practicos.
Los objetivos, las | Evalla los | Valora la | EI docente | Elabora
justificaciones vy | objetivos, adecuada expone e | adecuadamente
delimitaciones en | justificaciones vy | formulacion de | interactia los objetivos,
el informe final de | delimitaciones en | objetivos, con los | delimitaciones vy

investigacion.

informes finales de
investigacion.

justificaciones y
delimitaciones
en informes
finales de
investigacion.

estudiantes
con apoyo de
diapositivas y
ejemplos
practicos.

justificaciones en
su informe final
de investigacion.

El marco
histérico, los
antecedentes de
la investigacién,
el marco tedrico
y el marco
conceptual en el
informe final de
investigacion.

Estudia el
histérico,
antecedentes
investigaciones,
marco teérico y
marco conceptual
en informes finales
de investigacion.

marco

de

Reconoce el

valor de un
adecuado marco
tedrico y

conceptual en el
informe final de
investigacion.

El docente

expone e
interactla
con los

estudiantes
con apoyo de
diapositivas y
ejemplos
practicos.

Formula
adecuadamente,
el marco
historico, los

antecedentes de
la investigacion,
el marco tedrico y
el marco
conceptual en su
informe final de
investigacion.

EXAMEN PARCIAL

UNIDAD llI: El Desarrollo metodoldgica de la

Investigacién

CAPACIDAD:
DESARROLLAR ADECUADAMENTE LA METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
CIENTIFICA
Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de
Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales | de Logro

S Aprendizaje

2 (estrategia y

n medios)
Las hipétesis y | Estudia y evalla | Aprecia la | EI  docente | Formula
variables en el | las hip6tesis y | adecuada expone e | adecuadamente,
Informe  Final | variables en | formulacién de | interactla las hipoétesis vy
de Informes Finales | hipétesis y | con los | variables en su
Investigacion. de Investigacion. variables en el | estudiantes informe finales de

9 Informe Final | con apoyo de | Investigacion.

de
Investigacion.

diapositivas y
ejemplos
practicos.




ESCUELA DE

POSGRADO

UNIVERSIDAD JAIME BAUSATE Y MEZA

UNIDAD IV: Resultados de la

Investigacion.

La definicion | Estudiay evallia Valora la | EI docente | Formula
operacional de | la definicion adecuada expone e | adecuadamente
las variables en | operacional de las | formulacién de | interactia la definicion
el informe final | variables en La definicién | con los | operacional de
de informes finales operacional de | estudiantes las variables en

10 | investigacion. de investigacién. las variables | con apoyo de | su informe final

en el informe | diapositivasy | de investigacion.
final de | ejemplos
investigacion practicos.
El tipo, nively | Estudiay evalla el | Pondera la | EI docente | Formula
disefio de la tipo, nivel y disefio | adecuada expone e | adecuadamente
investigacion de la investigacion | formulacién de | interactia el tipo, nivel y
en el informe en informes finales | tipo, nivel y | con los | disefio de
final de de investigacion. disefio de la | estudiantes investigacion en

11 | investigacion. investigacion con apoyo de | su informe final.

en el informe | diapositivasy

final de | ejemplos

investigacién. | practicos.
Métodos, Identifica Valora la | EI docente | Formula
poblacién y | métodos, adecuada expone e | adecuadamente
muestra, poblacion y | seleccibn de | interactda el método,
técnicas e | muestra, las | los métodos, | con los | poblacién,

12 | instrumentos técnicas e | poblacién, estudiantes muestra, las
en el informe | instrumentos en | muestra e | con apoyo de | técnicas e
final de | informes finales de | instrumentos diapositivas y | instrumentos de
investigacion. investigacion. de ejemplos investigacion en

investigacién. | practicos. su informe final.
CAPACIDAD:

ELABORAR LOS RESULTADOS Y LAS CONCLUSIONES DEL INFORME FINAL DE
INVESTIGACION

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de
Conceptuales Procedimentales | Actitudinales de Logro
S Aprendizaje
a (estrategia
n y medios)
Descripcién de Estudia la | Valora la | EI docente | Formula
los datos, descripcion de | adecuada expone e | adecuadamente
contrastacion de | datos, formulacién de la | interactia la descripcion de
hipdtesis en el contrastacion de | descripcion  de | con los | datos,
informe final de hipétesis en | datos, estudiantes | contrastacion de
13 | investigacion. contrastacion de | con apoyo | hipétesis en su
de
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informes  finales | hipdtesis e los | diapositivas | informe final de
de investigacion. informes finales. |y ejemplos | investigacion.
practicos.
Discusion de Estudia la | Pondera la | EI docente | Formula
resultados, discusion de | formulacion expone e | adecuadamente
conclusiones y resultados, adecuada de la | interactla la discusion de
recomendaciones | conclusiones y | discusion de | con los | resultados,
en el informe final | recomendaciones | resultados, estudiantes | conclusiones vy
de investigacién. | en informes | conclusiones y | con apoyo | recomendaciones
14 finales de | recomendaciones | de en su informe
investigacion. en los informes | diapositivas | final de
finales de | Yy ejemplos | investigacion.
investigacion. practicos.
Citas y Estudia las citas y | Valora la | EI docente | Formula
referencias referencias adecuada expone e | adecuadamente
bibliograficas en bibliograficas en | formulacién de | interactda las citas y
el informe final de | informes finales | citas y | con los | referencias en el
15 | investigacion. de investigacion. referencias en los | estudiantes | informe final de
informes  finales | con apoyo | su trabajo de
de investigacion. | de investigacion.
diapositivas
y ejemplos
practicos.
Formulacion de Estudio de matriz | Aprecia la | EI docente | Elabora
los anexos en el de consistencia, | adecuada expone e | adecuadamente
informe final de instrumentos de | formulacidn de | interactda los anexos de su
investigacion investigacidbn vy | los anexos en el | con los | informe final de
16 pruebas de | informe de | estudiantes | investigacion.
confiabilidad Y | investigacion con  apoyo
valides de | cientifica. de
instrumentos en diapositivas
investigaciones y ejemplos
cientificas. practicos.

EXAMEN FINAL

6. METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS

El curso de Investigacion Innovativa ll, se dicta a través de la plataforma digital NEO
LMS, en anuncios se hace una invitacion al maestrista y se facilita el enlace para
unirse, una semana previa a las sesiones se difunde el contenido a usar en la clase
(presentaciones, lecturas, videos, casos, entre otros), de modo que los maestristas
se familiarizan con el contenido del material y realicen la tarea de manera sincrénica.
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Las sesiones sincronicas se realizan a través de la plataforma CISCO Webex tienen
horas de teoria (6) y de préactica (6). Durante las sesiones virtuales de teoria se
realiza una exposicion de los principales conceptos y bases tedricas con una
participacion activa de los maestristas que aportan sus experiencias en los temas
tratados. Las horas de préctica virtual, se trabajan con los pasos del método
cientifico a partir del métodos de casos y recursos (texto, audiovisuales,
interactivos), de modo que los maestristas expongan sus argumentos en la
resolucion de un problema del contexto de nuestra realidad, la asesoria permite
orientar y guiar al maestrista en la ejecucion de su proyecto de investigacion y se
refuerza mediante el foro académico, el chat y la exposicién, fomentandose la
discusion y el debate del contenido del tema en la toma de decisiones del maestrista
para el logro del informe final de la investigacion cientifica, mediante la
retroalimentacion y guia del docente.

e Aprendizaje colaborativo-cooperativo

e Aulainvertida

e Aprendizaje basado en problemas (ABP).
e Estudio de casos y debates.

¢ Meétodos de proyectos

¢ Investigacion de topicos

e Simulaciones

e Talleres

7. TECNICAS Y HERRAMIENTAS

7.1 TECNICAS
¢ Demostracién y redemostracion
e Lluvia de ideas
e Discusion
e Foroy debate
e EXposicion

7.2 HERRAMIENTAS

¢ Video conferencia
e Chat

e [oro de discusion
e Tareas

e Cuestionarios

e Examenes virtuales

8. RECURSOS Y MATERIALES
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e Plataforma virtual NEO LMS

e Plataforma CISCO Webex

e |nternet

e Diapositivas.

e PDF

e Video

e Control de lectura

e Guias

e Biblioteca virtual

e Link de video you tube de uso publico.

9. INFRAESTRUCTURA
e Aula virtual
10. RECURSOS
10.1 DEL DOCENTE

e Equipo de computo
e Internet

10.2 DE LOS ESTUDIANTES

e Equipo de computo
e [nternet
e Guias

11.SISTEMA DE EVALUACION

La evaluacion del rendimiento del maestrista es permanente, flexible e
integral. Se aplica durante el proceso de ensefianza - aprendizaje, tiene
relacion directa con el logro de los objetivos 0 competencias planteadas.

11.1 EVALUACION FORMATIVA:

La evaluacion es un proceso formativo que involucra los procesos del logro
del aprendizaje de los maestristas. Permite el analisis para mejorar la gestion
de ensefanza y gestion del aprendizaje, donde se evalla antes, durante y al
finalizar el proceso, segun la siguiente tabla:

) INSTRUMENTOS PONDERA
AMBITO TIPO DE EVALUACION VIRTUALES ALCANCE| "™ 6n
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DELA PRUEBA DE . i
ASIGNATURA DIAGNOSTICO Prueba objetiva - entrada Prerrequisito
Practicas 1 P1
P Rubrica de foro de debate
E Practicas 2 | P2 | Rubrica trabajo individual
PRACTICO C ]
T Practicas 3 P3
I
C .
A | Promediodelas P1+P2+P3=---/3=
S
AR Unidades | 50 %
A lyll
A
C .
A Trabaj_os d.e, Rubrica
D | Investigacio | TI
TEORICO 5 n
|
C
A
Examen calificado en escala
EXAMEN PARCIAL vigesimal
E Practicas 1 | P1
A Rubrica de foro de debate
C | Practicas 2 P2 | Rubrica trabajo en equipo
PRACTICO T
I
C Practicas 3 P3
A
S Promedio de las P1 + P2 + P3 =---- /| 3=
TAR Unidades
A Hy v 50%
A
C .
A Trabaj_os d.e, Rubrica
D | Investigacié | TII
E |In
. M
TEORICO I
C
A
EXAMEN EINAL Exam_en calificado en escala
vigesimal
Examen Todas las
Complementario unidades

11.2 HERRAMIENTAS DE EVALUACION - VIRTUAL

11.2.1 TIPOS DE PREGUNTA DISPONIBLES

e Configuracion actividades y/o examen
¢ Preguntas de ensayo
e Preguntas para rellenar espacios en blanco
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Preguntas de correspondencia
Preguntas de opcion multiple
Reutilizar preguntas

Agregar texto

11. 3 REQUISITOS DE APROBACION:

¢ Asistencia obligatoria a las aulas virtuales.
e Obtener nota final 11
11.3.1 Examen parcial:
Tarea Académica | (T.A.l)
e Practicas calificadas
e Practicas dirigidas-asesoria
e Trabajo de investigacion.
11.3.2 Examen Final:
Tarea Académica Il (T.A.lI)
e Préacticas calificadas

e Trabajo de investigacion.

12. BIBLIOGRAFIA VIRTUAL

12.1 REFERENCIAS

o

ALARCON, Reynaldo (2013) Métodos y Disefios de Investigacion del
Comportamiento Segunda Edicion. Universidad Ricardo Palma. Editorial
Universitaria. Lima. Perd.

ANDER-EGG, E. (1989) Técnicas de Investigacion Social. Segunda Edicién.
Editorial EI Ateneo. México.

BERNAL, César (2006) Metodologia de la Investigacion. Segunda Edicion.
Editorial Prentice Hall. México.

BUNGE, Mario (2009) Estrategias de la Investigacion Cientifica Fondo
Editorial de la Universidad Inca Garcilaso de la Vega. Lima- Peru.
CABALLERO Alejandro (1992) Metodologia de la Investigacion Cientifica.
Ed. Fernandez Valderrama, Oscar. Investigacion Cientifica I. Ed. FERNOBA
S.A.

FERNANDEZ, Oscar (1992) Investigacion Cientifica |. Ed. FERNOBA S.A.
HERNANDEZ SAMPIERI, R. y otros (1998) Metodologia de la Investigacion.
Segunda edicién. Editorial MC. Graw Hill. Bogota. Colombia.
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KERLINGER, Fred. (1984) Investigacion del Comportamiento. Técnicas y
Metodologia. Editorial Interamericana. S.A. México.

LEON Orfelioy MONTERO, Ignacio (1994) Disefio de Investigacion. Editorial
Mac Graw Hill. México.

LIZARASO, Frank y MEDINA, Jorge. (2014). Analisis Estadistico con SPSS
en ciencias de la Salud. Lima.

LOPEZ, José (2001) Método e Hipdtesis Cientificos. Séptima Edicion.
Editorial Trillas. México.

LOPEZ, Francisco y SALAS, Héctor (2009) Investigacion cualitativa en
Administracion. México: Universidad Nacional Autbnoma de México.
MURCIA, Napoleén y JARAMILLO, Luis. (2003). Investigacion Cualitativa.
Colombia: Editorial Kinesis.

KERLINGER, Fred. (1980) Investigacion del comportamiento, Técnica y
Metodologia. Ed. Interamericana. México.

QUEZADA, Nel. (2010). Metodologia de la Investigacion. Lima: Editorial
Macro.

SANCHEZ, Hugo (1986) Metodologia y Disefio de la Investigacion Cientifica.
Ed. UNMS. Lima.

SIERRA, Restituto (1992) Técnicas de Investigaciébn Social, Teoria y
Ejercicios. Editorial Paraninfo. Octava Edicién. México.

SOLOMON, Paul. (1998) Guia para redactar Informes de Investigacion.
Tercera Edicion. Editorial Trillas. México.

TAYLOR, S. y BOGDAN, R. (1987) Introduccién a los métodos cualitativos
de investigacién. Editorial Paid6s. Madrid — Espafia.

12.2 VINCULOS A SITIOS DE INTERES

12.2.1 DIALNET PLUS

Recuperado de:

https://dialnet.unirioja.es/

Dialnet Plus: biblioteca virtual de tesis, revistas

12.2.2 EBSCO
Recuperado de:
http://web.a.ebscohost.com/ehost/search/selectdb?vid=0&sid=9d9ecc12-

bd38-4fa9-a94d- 4ad a866b2a08%40sdc-v-sessmgr02

EBSCO: Base de Datos de Libros, Investigaciones, etc.

12.2.3 DIGITALIA

Recuperado de:
https://www.digitaliapublishing.com/
Digitalia: Base de datos de libros en espafiol


http://web.a.ebscohost.com/ehost/search/selectdb?vid=0&sid=9d9ecc12-bd38-4fa9-a94d-
http://web.a.ebscohost.com/ehost/search/selectdb?vid=0&sid=9d9ecc12-bd38-4fa9-a94d-
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SILABO
IDIOMA INGLES Il
Cdédigo: MCM - 205

1. DATOS GENERALES

11 Curso : IDIOMA INGLES I
1.2 Cadigo : MCM - 106
1.3 Créditos 3
14 Total Horas 172
15 Horas Teoria por semana 112
1.7 Horas Préctica por semana 112
1.8 Docente : Mg.
2. SUMILLA

La asignatura, esta orientada a brindar los conocimientos teéricos y practicos de inglés
internacional, que permita a los participantes leer, escribir y entender textos en inglés, de
acuerdo a lo que demanda el mundo globalizado en el que vivimos. Asimismo, los
participantes adquirirdn conocimientos de la gramatica, vocabulario y lenguaje funcional
utilizado en el mundo de ventas y marketing.

3. COMPETENCIA DE LA ASIGNATURA

Al finalizar el curso el alumno sera capaz de entender textos escritos y orales relacionados
a la carrera de marketing en inglés, asi como también comunicarse de una forma efectiva
de forma oral y escrita en situaciones que incluyan terminologia especifica de ventas y
marketing a nivel B1 del marco comudn europeo de referencia (CEFR).

4. CAPACIDADES DE LA ASIGNATURA

Unidad 1: Proceso de una negociacion y atraccion de clientes

Unidad 2: Trabajo con personas

Unidad 3: Mercado, competencias, clientes, consumidores, marketing research y
estrategias de marketing

Unidad 4: Etica, tecnologia y marketing internacional
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UNIDAD I:
Proceso de una negociacion y atraccion de clientes

CAPACIDAD:

Identifica y aprende lenguaje para abrir una negociacion, hacer el respectivo seguimiento y
cerrarla en inglés. Asimismo, identifica y describe distintas formas de atraer clientes y lidiar
con los problemas que puedan presentar en inglés.

Actividades
© | Contenidos Contenidos Contenidos de Indicadores de
© | Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales | Aprendizaje | Logro
qE_) (estrategia y
n medios)
Vocabulary: Identifica Valora el El docente Reconoce el
Sales vocabulario aprendizaje utiliza el proceso de una
systems relacionado al de nuevo conocimiento | negociacion e
Opening proceso de una vocabulario. previo de los | items
Following up negociacién alumnos. relacionados al
Negotiating Reflexiona mismo en forma
Closing Conoce como sobre la mejor | El docente oral y escrita.
desenvolverse en | forma de expone y/o Asimismo,
Grammatical/ | las situaciones desenvolverse | modela utiliza el
Languaje revisadas en la en inglés en algunos lenguaje
1 | functional: unidad. las conceptos revisado en la
Disagreeing situaciones que son unidad.
with an propuestas en | desconocidos
opinion la unidad. para los
Asking for tips alumnos
Telephoning,
Asking for Los alumnos
advice, analizany
Stating descubren el
preferences uso del
lenguaje.
Vocabulary: Identifica Valora el El docente Aplica el
Commissions | vocabulario aprendizaje utiliza el vocabulario y
Sales relacionado a de nuevo conocimiento | lenguaje
Presentations | atraccion de vocabulario. previo de los | relacionado al
Consumer clientes alumnos. tema de la
2 | problems Reflexiona unidad
Promotions Conoce como sobre la mejor | El docente adecuadamente
and sales desenvolverse en | forma de expone y/o en forma oral y
Sales las situaciones desenvolverse | modela escrita.
forecasts revisadas en la en inglés en algunos
unidad. las conceptos Asimismo,
Grammatical/ situaciones gue son utiliza el
Languaje desconocidos | lenguaje
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UNIDAD II:
Trabajo con personas

functional: propuestas en | para los revisado en la
Asking for an la unidad. alumnos unidad.
opinion Asimismo,
Giving advice Los alumnos | utiliza el
Giving a analizan y | lenguaje
reminder descubren el | revisado en la
Asking about uso del | unidad.
certainty lenguaje.
Making a
suggestion

CAPACIDAD:

Identifica lenguaje y vocabulario relacionado a trabajo con personas en el area de marketing
y comunicaciones en idioma inglés.

Actividades

@ | Contenidos Contenidos Contenidos de Indicadores de

© | Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales | Aprendizaje | Logro

qE) (estrategia y

v medios)
Vocabulary: Identifica Valora el El docente Aplica el
Networking vocabulario aprendizaje utiliza el vocabulario y
Motivation relacionado a de nuevo conocimiento | lenguaje
techniques trabajo con vocabulario. previo de los | relacionado al
Sales personas en el alumnos. tema de la
territories area de Reflexiona unidad
Sales Ethics marketing. sobre la mejor | El docente adecuadamente
Internet Sales forma de expone y/o en forma oral y

Conoce como desenvolverse | modela escrita.
Grammatical/ | desenvolverse en | eninglés en algunos
3 | Languaje las situaciones las conceptos Asimismo,

functional: revisadas en la situaciones que son utiliza
Expressing unidad. propuestas en | desconocidos | adecuadamente
possibility la unidad. para los el lenguaje
Agreeing alumnos revisado en la

Asking about
interest
Asking
clarification
Asking for
confirmation

for

Los alumnos
analizan y
descubren el
uso del
lenguaje.

unidad.

EXAMEN PARCIAL
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UNIDAD lIl:
Mercado, competencia, clientes. Consumidores, marketing research y estrategias de marketing

CAPACIDAD:
Identifica y utiliza lenguaje y vocabulario relacionado a mercado, competencia, clientes,
consumidores, marketing research y estrategias de marketing en idioma inglés.

Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de
© | Conceptuales Procedimentales | Actitudinales | de Logro
© Aprendizaje
qE_) (estrategia y
n medios)
Vocabulary: Identifica Valora el El docente Reconoce y
Branding vocabulario aprendizaje utiliza el aplica de forma
Markets and relacionado a de nuevo conocimiento | correcta el
competition Mercado, vocabulario. previo de los | vocabulario de
Customer competencia, alumnos. la unidad en
Relations clientesy Reflexiona forma oral y
management consumidores sobre la mejor | El docente escrita.
Customer forma de expone y/o
behaviour Conoce como desenvolverse | modela Asimismo,
desenvolverse en | en inglés en algunos utiliza
4 | Grammatical/ las situaciones las conceptos adecuadamente
Languaje revisadas en la situaciones que son el lenguaje
functional: unidad. propuestas en | desconocidos | revisado en la
Discussing la unidad. para los unidad.
concerns alumnos
Making a
suggestion Los alumnos
Expressing analizan y
preference descubren el
Expressing likes uso del
and dislikes lenguaje.
Vocabulary: Identifica Valora el El docente Reconoce y
Marketing vocabulario aprendizaje utiliza el aplica de forma
research relacionado a de nuevo conocimiento | correcta el
Marketing marketing vocabulario. previo de los | vocabulario de
strategies researchy alumnos. la unidad en
Campaign estrategias de Reflexiona forma oral y
5 | assessment marketing sobre la mejor | El docente escrita.
Endorsments forma de expone y/o
and sponsors Conoce como desenvolverse | modela Asimismo,
Marketing desenvolverse en | eninglés en algunos utiliza
environments las situaciones las conceptos adecuadamente
Market revisadas en la situaciones que son el lenguaje
segmentation unidad. propuestas en | desconocidos | revisado en la
la unidad. para los unidad.

alumnos




ESCUELA DE

POSGRADO

UNIVERSIDAD JAIME BAUSATE Y MEZA

Grammatical/
Languaje
functional:
Making a

Asking for
examples
Discussing
options
Asking for
information
Expressing
uncertainty

of
understanding
Asking about
availability

recommendation

Expressing lack

analizan

uso
lenguaje.

Los alumnos
y
descubren el
del

CAPACIDAD:

Identifica lenguaje relacionado a ética, tecnologia y marketing internacional. Asimismo,
comprende la importancia de reciclar constantemente lo aprendido en el aprendizaje de un

UNIDAD IV:
Etica, tecnologia y marketing internacional y round up

idioma.
Contenidos Contenidos Contenidos Actividades | Indicadores de

@ | Conceptuales | Procedimentales | Actitudinales | de Logro

© Aprendizaje

qE_) (estrategiay

- medios)
Vocabulary: Identifica Valoray El docente Reconoce y
Advertising vocabulario reconoce la utiliza el aplica de forma
Ethics estudiado en la importancia conocimiento | correcta el
Technology unidad y el curso. | del refuerzo previo de los | vocabulario de
International en el alumnos. la unidad y del
marketing Conoce como aprendizaje curso en forma
Revisién de desenvolverse en | de nuevo El docente oral y escrita.

6 | vocabulario las situaciones vocabulario. refuerza
del curso revisadas en la conceptos Asimismo,

unidad y en el Reflexiona que los utiliza
Gramaética/ curso sobre el alumnos adecuadamente
Lenguaje refuerzo de la | encontraron | el lenguaje
funcional: mejor forma dificiles revisado en la
Asking for an de unidad.
opinion desenvolverse | Los alumnos
Expressing eninglés en revisan y
surprise las refuerzan el
situaciones
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Agreeing with propuestas en | uso del
an opinion el curso. lenguaje.
Apologising
Revision de
lenguaje
aprendido en
el curso.

PRESENTACION ORAL

EXAMEN FINAL

6. METODOLOGIA
El curso de inglés | se dicta a través de la plataforma digital NEO LMS. El aula virtual
cuenta con un gestor de contenido en el que se publica con anticipacion el material
procedimental (presentaciones, libro digital, videos, recursos didacticos y herramientas
en linea). De modo los estudiantes puedan estar familiarizados con los temas y contar
con el contenido de manera asincronica.

Las sesiones sincrénicas se dan a través de la plataforma CISCO Webex, estableciendo
a la semana, seis horas de teoria y cuatro de practica. Durante las sesiones de teoria, se
realiza una exposicion de temas con propésitos especificos y se fomenta la participacion
de los estudiantes para que aporten sus experiencias en los temas tratados y logren
contextualizar la informacion nueva. Las horas de practica se desarrollan dentro de la
misma plataforma, para que los estudiantes puedan ejecutar las actividades de
aprendizaje de forma individual o en grupos mas pequefios con la supervision directa del
docente, lo que permite la participacion activa y colaborativa de los miembros del equipo.
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EVALUACION
6.1 Rubros:
Rub q Instrumentos de Peso
ubros e o L . _
5 Criterios generales evaluacion (% de influencia
evaluacién en el promedio de
la asignatura)
e Participacion en clase
e Uso correcto del lenguaje
Trabajo oral en (gramética, vocabulario Y | Rabricas de evaluacion
clase lenguaje funcional) ara trabajo oral en clase
(TO) e Manejo del discurso P J

e Pronunciacion
e Comunicacion interactiva

40%
e Cumplimiento de instrucciones
Trabajos escritos L] |mpreSién comunicativa en el
TE lector . 2 composiciones esctritas
(TE) e Uso correcto del lenguaje
e Organizacion
b tacis | e Uso correcto del lenguaje
resentacion ora ; :
* Manejo del discurso 1 presentacién oral al
(PO) . Pronun_mac!gn _ _ final del curso
e Comunicacién interactiva
Examen Parcial Dominio en  aplicacién  en 30%
(EP) competencias de aprendizaje Prueba escrita
Examen
. Dominio en aplicacion en
Final : T ; 30%
competencias de aprendizaje. Prueba escrita 0
(EF)
TOTAL 100%
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