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I. DATOS ADMINISTRATIVOS

1. Asignatura : Marketing Digital y Social Media

2. Codigo : NG02908

3. Naturaleza : Tedrico, Laboratorio

4. Condicidon : Electiva

5. Requisitos : NG02907 - Neuromarketing

6. Nro. Créditos : Tres (03)

7. Nro. de horas semanales : Cuatro (04) (Teoria 2 / Practica: 2)

8. Semestre Académico 11X

9. Docente : Mg. Mario Villar Cérdova Icochea

Correo Institucional : mario.villarcordova@urp.edu.pe

Il. SUMILLA

La asignatura es de naturaleza obligatoria y pertenece al area de Formacién Especializada, es de caracter
tedrico - laboratorio y tiene como propdsito proporcionar a los estudiantes las herramientas que les permita
desarrollar modelos de negocios que incluyan estrategias efectivas de marketing digital, la aplicacién de las
redes sociales, uso de plataformas virtuales y la administracion de una tienda online. La asignatura
comprende las siguientes cuatro (4) unidades de aprendizaje: Conceptos del Marketing Digital, Conceptos y
aplicacién de las redes sociales en el marketing digital, Plan de Marketing Digital y Motores de busqueda y
analiticas del marketing digital.

1Il. COMPETENCIAS GLOBALES A LAS QUE CONTRIBUYE LA ASIGNATURA
e Mudltiples Inteligencias
o Multilinglie

IV. COMPETENCIAS ESPECIFICAS A LAS QUE CONTRIBUYE LA ASIGNATURA
e Competencia de Marketing Global
e Competencia de Administracién y Negocios Globales

V. DESARROLLA EL COMPONENTE DE: INVESTIGACION ( X ) RESPONSABILIDAD SOCIAL ( )

VI. LOGRO DE LA ASIGNATURA
Al finalizar la asignatura, el estudiante podra aplicar las estrategias y herramientas del marketing digital y las
redes sociales en los negocios electrdnicos para el desarrollo y soporte de los negocios globales en el entorno
de la nueva economia digital. Asimismo, utilizar la metodologia del Business Model Canvas para validar la
idea de negocios y desarrollar un Plan de Marketing Digital para el soporte de ventas de la empresa.

VIl. PROGRAMACION DE CONTENIDOS

UNIDAD I: CONCEPTOS DEL MARKETING DIGITAL
LOGRO DE APRENDIZAJE: Al finalizar la unidad, el estudiante comprende los conceptos basicos del marketing
digital y las diferencias con el marketing tradicional y los alcances del online marketing y el social media
marketing como elementos del marketing digital.

Semana Contenido |
1 Introduccién al marketing digital. Diferencias entre el marketing digital y el marketing tradicional.
Conceptos basicos: Online marketing y Social media marketing.
2 Estrategias del Marketing Digital.
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Comportamiento de los potenciales clientes. Identificacion y generacion de Leads.
Canales del Marketing Digital.
Desarrollo e implementacién de paginas web y aplicaciones moviles.

3 Importancia de la planificacion en el Marketing Digital.
Planificacion, manejo y optimizacion de los canales de marketing digital.
Conceptos de E-commerce y sus tipos: B2B, B2C, C2C. Online Store.

4 Monitoreo y Retroalimentacién.

Evaluacidn del Logro

UNIDAD II: CONCEPTOS Y APLICACION DE LAS REDES SOCIALES EN EL MARKETING DIGITAL (SOCIAL MEDIA
MARKETING)

LOGRO DE APRENDIZAIJE: Al finalizar la unidad, el estudiante comprende el impacto de las redes sociales para
lograr conectarse y mantenerse en permanente contacto con los consumidores.

Semana Contenido

5 Conceptos del Social Media Marketing. Las comunidades digitales.
Presencia en las redes sociales: Facebook, Instagram, Twitter, Youtube, Pinterest, LinkedIn.

6 Gestion de las redes sociales. Publicidad en redes sociales. Objetivos, segmentacidn, alcance,
frecuencia.
Advertising en redes sociales (Ads).
Importancia del contenido. Desarrollo de contenido creativo de acuerdo con cada red social y los
distintos targets.

7 E-mail Marketing.
Estrategias de e-Mailing. Mailchimp.

8 Monitoreo y Retroalimentacion.

Evaluacidn del Logro

UNIDAD lll: PLAN DE MARKETING DIGITAL

LOGRO DE APRENDIZAIE: Al finalizar la unidad, el estudiante crea una estrategia de marketing digital a través
del desarrollo de un plan de marketing digital.

Semana Contenido
9 Desarrollo de un modelo de negocios basado en el Business Model Canvas.
10 La planificaciéon del marketing digital. El Plan de Marketing Digital.
Componentes del Plan de Marketing Digital: Analisis interno y externo. Analisis FODA. Objetivos de
marketing digital. Mercado Objetivo y posicionamiento.
11 Estrategias. Presupuesto de marketing digital. Analitica web e indicadores de gestion.
12 Monitoreo y Retroalimentacién.

Evaluacion del Logro

UNIDAD IV: MOTORES DE BUSQUEDA Y ANALITICAS DEL MARKETING DIGITAL

LOGRO DE APRENDIZAIJE: Al finalizar la asignatura, el estudiante aplica los motores de busqueda para potenciar
campanias de marketing digital y la aplicacion de métodos de andlisis de desempefio de marketing digital.

Semana Contenido |
13 Conceptos de los motores de bldsqueda (Search Engine)
Search Engine Optimization (SEQO) y Search Engine Marketing (SEM)
14 Uso de buscadores. Google. Google Adwords; Google Business
Medicion del desempefio digital: Analitica y monitoreo. Implementacién de ratios basados en
Indicadores clave de desempeiio (KPIs). Herramientas de Google: Google Analytics, Google Trends.
15 Otras herramientas de monitoreo y desempefio web y analiticas de social media.
16 Monitoreo y Retroalimentacidn.
Evaluacidn del Logro
17 | EVALUACION SUSTITUTORIA CON PRODUCTO FINAL: RUBRICA |

VIII. ESTRATEGIAS DIDACTICAS
Exposiciones, desarrollo de ejercicios individuales y en equipo, estudio y analisis de casos, discusion,
practicas, trabajo final integrador.
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IX. MOMENTOS DE LA SESION DE APRENDIZAJE VIRTUAL
La modalidad no presencial desarrollara actividades sincrdnicas (que los estudiantes realizaran al mismo
tiempo con el docente) y asincrdnicas (que los estudiantes realizaran independientemente fortaleciendo su
aprendizaje autonomo. La metodologia del aula invertida organizara las actividades de la siguiente manera:
Antes de la sesion
Exploracion: preguntas de reflexién vinculada con el contexto, otros.
Problematizacidn: conflicto cognitivo de la unidad, otros.
Durante la sesion
Motivacidn: bienvenida y presentacién del curso, otros.
Presentacion: PPT en forma colaborativa, otros.
Practica: resolucion individual de un problema, resolucion colectiva de un problema, otros.
Después de la sesion
Evaluacion de la unidad: presentacién del producto.
Extension / Transferencia: presentacion en digital de la resolucién individual de un problema.

IX. EVALUACION
La modalidad no presencial se evaluara a través de productos que el estudiante presentara al final de cada
unidad. Los productos son las evidencias del logro de los aprendizajes y seran evaluados a través de rubricas
cuyo objetivo es calificar el desempefio de los estudiantes de manera objetiva y precisa.

Retroalimentacién. En esta modalidad no presencial, la retroalimentacidn se convierte en aspecto primordial
para el logro de aprendizaje. El docente devolverd los productos de la unidad revisados y realizard la
retroalimentacion respectiva.

UNIDAD INSTRUMENTOS PORCENTAIJE
| Rabrica 15%
I Rabrica 20%
1] Rabrica 25%
v Rabrica 40%
X. RECURSOS

e Equipos: computadora, laptop, tablet, celular
e Materiales: clases y lecturas del docente, videos.
e Plataformas: Mentimeter, Business Model Canvas, Modelo de Plan de Marketing Digital.

XI. REFERENCIAS
Bibliografia Basica
LAUDON Kenneth C. y Carol G. TRAVER, El comercio electrénico: Negocios, Tecnologia, Sociedad. 13. Ed.
Prentice Hall, 2017
CHAFFEY, Dave, Comercio electrénico Gestion de E-Business y. Prentice Hall, cuarta. Ed. 2012
https://www.pearson.com/ed-ebook
http://e-libro.com/Editoriales/titulos?nombre=McGraw-Hill

Bibliografia complementaria
LAUDON Kenneth y Jane P. LAUDON, Sistemas de Informacion Gerencial. 15a. Ed. Pearson, 2017
https://www.pearson.com
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. Sistemas Politica
R=lCICTIEEES Marketing | Finanzas | Contabilidad | Gestion | Legal | Economia | Etica Glopgllza- Estadistica de de Integracion | Total
DE EPANG cion L .
Informacién | Negocios
Marketing
,\Dﬂ'gc'jt%' y Social 36 N/A N/A 20 8 4 8 8 N/A 14 6 8 112
(EM) (INGLES)

ANEXO: Material Complementario para Docentes

Organizacion de las sesiones de aprendizaje

Primera fase: antes del inicio de la unidad
Indagacion de los estudiantes de manera asincrénica
e El docente presenta en la plataforma virtual todo el material que aborda los nuevos saberes de la
unidad. El material incluird como minimo: un video, una separata, capitulo de libro o articulo

cientifico y un PPT.

e Los estudiantes exploran nuevos conocimientos y establece las conexiones con sus saberes previos.
e Los estudiantes deben revisar el material completamente y desarrollar la actividad planteada por el
profesor (Guia de preguntas, participacién en el foro, resumen, etc). Esta fase permitird la
problematizacion del tema.

Segunda fase: durante las clases de la unidad.

Aplicacion de los procesos pedagdgicos del modelo URP desarrollados de manera sincronica.

e E|l docente conducird la motivacion a través de diversos recursos: preguntas, situaciones,

experiencias.

e El docente realiza la presentacién del tema con el apoyo de recursos y busca responder a las dudas
o preguntas que los estudiantes han problematizado. En esta fase se utilizaran los siguientes
recursos: videos, noticias, separatas, capitulos de libro o articulos cientificos, PPT, Simulador
SIMPRO, GanttProject, MS Project, Kahoot, Mentimeter, entre otros.

e El docente propone en esta fase la practica que permita la aplicacién del conocimiento.

Tercera fase: después de la clase
Evaluacidn de los productos de la unidad, de manera asincrénica, fuera del horario de clases de la unidad.

e El docente realiza la evaluacion de la unidad para lo cual recibe los productos y los valora el

desempefio de sus estudiantes de acuerdo a los criterios de la rubrica.

® Los estudiantes realizaran la extensidn o transferencia de acuerdo con las actividades propuestas

por el docente.

Alineamiento del Aula Invertida con el Modelo Pedagégico URP

Fases del Aula Invertida

Procesos del modelo pedagégico URP

Temporalidad

Antes de la clase

Exploracién/ Problematizacion

Asincrénico

Durante la clase

Motivacion/Presentacién/Practica

Sincrénico

Después la clase

Evaluacién/Extension o transferencia

Asincrénico
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