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1. DESCRIPCIÓN

El Marketing en Internet nos orienta a estar conectados con la tecnología y a captar nuevos y diferentes clientes en forma global. Se presenta esta materia como un nuevo aporte metodológico e instrumental para dotar al estudiante, futuro empresario, de herramientas y pautas prácticas, para desarrollar, crecer y expandir su organización.

Estudiar el modelo de negocios de la Empresa Digital de hoy; las formas como sus fortalezas tecnológicas en comunicación les brindan ventaja competitiva defendible; entender las formas en las que la Gerencia de Marketing debe hacer uso de esta tecnología y como desarrollar el mercadeo relacional a través de ella

2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVOS GENERALES

Lograr el entendimiento de los diferentes elementos que componen la estrategia comunicacional y de mercadeo a través de la Web como parte del plan general de Marketing enfocado en atender nuevas necesidades para nuevos clientes, maximizando el retorno y conocer las Mejores Prácticas aplicadas en el mundo de los negocios de hoy.

Difundir al estudiante una serie de conocimientos prácticos desde una perspectiva global de la empresa, en el mundo de internet, de tal manera que pueda utilizar las herramientas del E-commerce, para captar nuevos clientes, mantenerlos, promocionar y hacer publicidad a su empresa.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar el pensamiento estratégico y la visión global y general en el análisis de cada industria, y los Factores Críticos del Exito en su implementación.

Entender los procesos de negocios relacionados con la efectiva acción del Marketing, desde las tres perspectivas de mejoramiento gente-procesos-tecnología y la interdependencia entre las diferentes áreas.

Identificar la información que debe contener las bases de datos de conocimientos de la empresa para poder realizar el mercadeo uno a uno

Desarrollar habilidades de trabajo en equipo dentro de las empresas y entre empresas con el compromiso de crear valor a todos y cada uno de los grupos de interés con el enfoque de servicio al cliente final con productos y servicios de alta calidad, al menor precio y lo más rápido posible.

3. CONTENIDO PROGRAMÁTICO

	FECHAS& SESIONES
	COMPETENCIAS
	UNIDADES/CONTENIDOS
	HORAS NO PRESENCIALES
	EVALUACIÓN

	Sesión 1

 2/may /2007
	· 
	Presentación de Sylabus, explicación de manejo de clase, conformación de grupos de trabajo y asignación de temas
	
	· Evaluación diagnóstica y punto de encuentro  de conocimientos previos de alumnos.

	Sesión 2 y 3

7 y 9/05/07
	· Reconocer los elementos constitutivos de la empresa digital
	UND 1 EL INTERNET Y SU UTILIZACION EN LOS NEGOCIOS DEL NUEVO MILENIO
· La empresa digital

· Redes empresariales

· Internet

· La Web
	· Lectura de capítulos 1 y 9 de SIG

5 horas
	· Preguntas de control sobre lectura.



	Sesión 4

14/05/07


	· Investigación y evaluación del internet como herramienta de comunicación 
	Presentación de caso practico (Grupo # 1 de alumnos) Internet


	· Investigación de campo

5 horas
	· Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase



	Sesión 5 y l 6

16 y 21 /05/07
	· Adquirir pensamiento estratégico de evolución de la competitividad
	UNIDAD DOS CAPACIDADES ESTRATEGICAS DEL INTERNET

1. Internet tecnología y participantes

2. Como afecta la tecnología de Internet la cadena de valor de las compañías e industrias

3. Como el Internet redefine el entorno competitivo
	· Lectura capitulo 7 de Administración Estratégica de Thomson

4 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 7 y 8

23 y 28/05/07
	· 
	UNIDAD DOS CAPACIDADES ESTRATEGICAS DEL INTERNET

4. Otras características de la tecnología de Internet que determinan la estrategia 

5. Errores estratégicos cometidos por los primeros empresarios de Internet 

6. Modelos y estrategias de negocios para el comercio electrónico en el futuro


	
	· Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase



	Sesión 9 y 10 

30/05/07 y  04/06/07
	· 
	Estudio de caso Chicagotribun.com
	· Lectura de caso 9 de Administración Estratégica de Thomson

· Preparación de informe

6 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión  11

06/06/07
	· 
	Presentación de caso practico (Grupo # 2 de alumnos) el análisis de industria de Porter


	· Investigación de campo

· Lectura de artículo: La miopía del marketing

8 horas
	Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase


	Sesión 12

11/06/07
	· Poder diseñar alternativas de negocio utilizando el internet
	UNIDAD TRES

COMERCIO ELECTRONICO 

1. Negocios en línea, comercio electrónico y la empresa digital emergente

2. Categorías de comercio electrónico


	· 
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 13

13/06/07
	· 
	Presentación de caso practico (Grupo # 3 de alumnos) el Comercio Electrónico


	· Investigación de campo

· Lectura de capítulos 4 de SIG

8 horas
	· Evaluación  de resúmenes de lectura asignadas.

· Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase



	Sesión 14

18/06/07
	· 
	UNIDAD TRES

COMERCIO ELECTRONICO 

3. Los negocios en línea y la empresa digital – las intranets

4. Retos y oportunidades para la administración


	
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 15

20/06/07
	· 
	Evaluación I parcial
	Evaluación I Parcial

6 horas
	· 

	Sesión 16

25/06/07
	· 
	Entrega de examenes
	Evaluación I Parcial
	· Evaluación de resultados

	Sesión 17

27/06/07
	· Diseño de ventajas competitivas basadas en la administración del conocimiento
	Presentación de caso practico (Grupo # 4 de alumnos) Las Intranets


	· Investigación de campo

· Lectura de capítulos 10 de SIG

8 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 18 y 19

2 y 04/07/07
	· Integración del marketing en línea en la filosofía de la empresa de hoy
	UNIDAD CUATRO

PLAN DE MARKETING ONLINE

1. La integración del Internet en la mezcla del marketing 

2. Evaluación Interna, Evaluación externa y fijación de objetivos

3. Valoración de las UEN

4. Elaborar el plan de marketing para los negocios en línea


	· Lectura capítulos 1 al 4 de Marketing en internet

6  horas
	· Evaluación  de resúmenes de lectura asignadas.

· Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase



	Sesión 20 y 21

09 y 11/07/07
	· 
	UNIDAD CUATRO

PLAN DE MARKETING ONLINE

5. La creación de mensajes de marketing en línea

6. Como diseñar el sitio web

7. Como vender productos y servicios en línea

8. Como promover el sitio web


	· Lectura capítulos 5 al 13 de Marketing en internet

6  horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 22 y 23

16 y 18/07/07
	· 
	Estudio de caso e-Bay en el 2002
	· Lectura de caso 10 de Administración Estratégica de Thomson

7 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 24

23/07/07
	· Diseñar los campos necesarios en la base de datos para poder realizar el mercadeo relacional
	UNIDAD CINCO: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y SEGMENTACION DE MERCADOS

1. Necesidades y deseos del consumidor

2. Comportamiento del consumidor

3. El mercado de referencia

4. Segmentación de mercados – Macro y mini segmentación

5. La base de datos de los clientes


	· Investigar sobre marketing relacional Monografías . com

4 horas
	· Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase

	Sesión 25

25/07/07
	· 
	Feriado
	
	· 

	Sesión 26, 27

30/07/07 y  01/08/07
	· Diseñar todos los elementos de la administración de clientes
	UNIDAD SEIS : EL MARKETING RELACIONAL – UNO A UNO

1. Enfoque en el marketing uno a uno

2. El marketing de permiso vs el marketing de interrupción

3. Administración de las relaciones con el cliente - CRM

4. Como conseguir clientes con el programa de marketing uno a uno

5. Construir relaciones mediante el correo electrónico
	· Lectura capítulos 14 al 20 de Marketing en Internet

6 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 28

6/08/07
	· 
	UNIDAD SEIS

EL MARKETING RELACIONAL – UNO A UNO

6. Estrategias de relaciones publicas con las comunidades

7. Investigación de mercado y grupos focales en línea
	
	· Evaluación individual de exposiciones plenarias en clase

	Sesión 29

8/08/07
	· 
	Presentación de caso practico (Grupo # 5 de alumnos) CRM


	· Investigación de campo

5 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 30

13/08/07
	· Diseño de actividades de promoción y publicidad basada en la web
	UNIDAD SIETE:

LA PUBLICIDAD EN EL INTERNET

1. Creación de titulares publicitarios eficaces

2. Compra y venta de titulares publicitarios 

3. Creación y distribución de material publicitario en línea


	· Lectura capítulos 21 al 28 de Marketing en Internet

6 horas
	· Evaluación del rendimiento individual (calidad de participación y presentación de temas en clase. )

	Sesión 31

15/08/07
	· 
	Evaluación II parcial
	Evaluación II Parcial

6 horas
	· 

	Sesión 32

20/08/07
	· 
	Entrega de examenes
	Evaluación II Parcial


	· Evaluación de resultados


4. METODOLOGÍA

4.1 DENTRO DEL AULA

 Exposición interactiva

 Foro de preguntas

 Taller de discusión de cada módulo donde los estudiantes presentarán un caso de negocios sobre el módulo que hayan investigado y su comparación con la investigación teórica previa.

 Los grupos de trabajos se configuran por decisión propia de los estudiantes en un número máximo de 4 personas por grupo de trabajo

4.2 TRABAJOS

El curso incluye preparación en grupos de casos de negocios, expuestas por los estudiantes y complementado con foro de preguntas y discusión de conclusiones.

El trabajo debe incluir:

 Datos descriptivos generales de la compañía investigada

 Resultados de la investigación teórica en base al modelo entregado en clase

 Resultados de la investigación de campo

 Análisis comparativo

NOTA:

· Los estudiantes deben adelantar la lectura comprensiva de los contenidos  programados para cada sesión.  Así la elaboración del conocimiento en la clase resultará rápida, consistente, significativa y gratificante.

· Los deberes y trabajos  no entregados en la fecha señalada serán sancionados hasta con el 30% de la nota.

5. EVALUACIÓN

Se calificará asistencia, participación en clase, deberes, examen primer parcial, trabajo de investigación.

En cada parcial:

Total actividades 
100

Examen

100

 Los grupos de trabajo que no realizaran presentación de casos en cada parcial deberán presentar un trabajo de investigación teorica.

En los trabajos

Contenido

60

Presentación

40

6. BIBLIOGRAFÍA 

6.1 BIBLIOGRAFIA BASICA

· Marketing en Internet, Daniel Janal, Prentice Hall

· Sistemas de Información Gerencial, Kenneth Laudon, Prentice Hall

6.2 BILBIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

· Marketing Estratégico, Jean-Jacques Lambin, McGraw Hill

· Administración Estratégica, Thompson y Strickland, McGraw Hill

· E-Marketing, Judy Straus, Prentice Hall
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EXPERIENCIA:
15 años de Gerente en Multinacionales, fue Gerente de Consultoría de 2 de las 4 Auditoras mas grandes del mundo, Gerente General de un Courrier, Director de Desarrollo Organizacional

AREA DE TRABAJO:
Consultor en Gestión empresarial y tecnología
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