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ll. SUMILLA Y DESCRIPCION DEL CURSO

La asignatura de Digital Marketing corresponde al bloque de Formacion Profesional
IDENTIFICACION | Especializada. Este curso emplea terminologia en idioma inglés y hara que el estudiante
ponga en practica tanto sus capacidades tecnolégicas y de marketing integrandose para un
mayor impacto. Esta asignatura es de naturaleza teérico-practica, la cual esta dividida en
cuatro mddulos y programada para desarrollarse en un total de 16 semanas.

Se propone desarrollar en el estudiante la competencia de estructurar productos
COMPETENCIAS | comunicacionales digitales para desarrollar actividades de marketing a través del manejo de
diversas plataformas virtuales y con ello proponer a las organizaciones su presencia en el
mercado virtual, dada la creciente cultura digital.

I. Aspectos generales del marketing digital: inroduccion a marketing digital,,
definiciones del marketing digital y marketing clasico, consumidores dentro del
mercado digital, investigacion del marketing digital y su comportamiento
online.

1. Redes sociales y motores de blisqueda: redes sociales dentro del mercado digital,
CONTENIDOS herramientas del community manager, tendencias online de mercado, video
marketing.

Ill. Planificacion y disefio del plan de marketing digital: estructuras y procedimientos del
plan de marketing digital, analisis FODA-SMART, andlisis situacional y
objetivos del producto o servicio, plan de accién del plan de marketing digital.

IV.Elaboracion y presentacion del plan de marketing digital: estrategias online
publicitaria, seguimiento del plan de marketing digital, disefio y elaboracién del
plan de marketing digital, presentacion y sustentacion del plan de marketing
digital.

Se culmina con la presentacién y exposicién de un plan de marketing digital que sustente el
PRODUCTO uso de las herramientas digitales para la consecucion de los objetivos trazados.




Ill. CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO

UNIVERSIDAD NACIONAL
"3 JOSE FAUSTINO SANCHEZ CARRION
VICERRECTORADO ACADEMICO
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
DEPARTAMENTO ACADEMICO DE CIENCIAS SOCIALES Y COMUNICACION

Aspectos generales del 1

El estudiante se relaciona con los marketing digital. 2

conceptos basicos y terminologias del 3

marketing digital. 4

5

6

El estudiante comprende la aplicacion de Redes sociales y 7

las redes sociales y los motores de motores de busqueda. 8

bldsqueda considerando su
funcionamiento, caracteristicas y

administracion dentro del marketing digital.

9

10

El estudiante es capaz de reconocer las | Planificacion y disefio 11

Herramientas para la planificacion del plan de marketing 12

elaboracion de un plan de marketing digital.
digital.

EIaborac_ipn y 12

El estudiante aplica cada uno de los pasos | Presentacion del 15

en la elaboracién de un plan de marketing plan de 16

marketing.

digital con el uso de las estrategias y
herramientas de estudio.
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VI. INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO

NUMERO INDICADORES DE CAPACIDADES AL FINALIZAR EL CURSO
1 Comprende las nociones basicas del Digital Marketing.
2 Reconoce las diferencias entre el marketing tradicional y el marketing digital.
3 Comprende el comportamiento del consumidor dentro del mercado digital.
4 Entiende la importancia de la investigacion en marketing digital.
5 Reconoce la importancia de las redes sociales y la fidelizacidn de clientes.
6 Conoce las herramientas del community manager.
7 Reconoce las principales tendencias dentro del mercado digital.
8 Entiende el desarrollo de acciones en video marketing.
9 Planificacién y disefio del plan de marketing digital.
10 Comprende el analisis FODA-SMART dentro del estudio de marketing Digital.
11 Desarrolla los objetivos y analisis situacional de un plan de marketing digital.
12 Elabora un plan de accién.
13 Visiona estrategias online publicitarias.
14 Planifica una evaluacién de seguimiento de un plan de marketing.
15 Aprende a disefiar un plan de marketing digital.
16 Presenta y sustenta su plan de marketing digital.
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V. DESARROLLO DE LAS UNIDADES DIDACTICAS:

UNIDAD

DIDACTICA |: ASPECTOS GENERALES DEL MARKETING DIGITAL

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA I: El estudiante se relaciona con los conceptos basicos y terminologias del digital marketing.

Estrategias
de la ensefianza

Conceptual

Procedimental

Actitudinal

Indicadores de logro de la capacidad

virtual
Reconoce los fundamentos y i Expositiva , , .
1 Introduccién al Digital Marketing. - ) Valora el conocimiento Interpreta la importancia del digital
conceptos del digital marketing. adauirido. (Docente/Alumno) Marketing.
¢ Uso del Google
5 Definiciones de Digital Marketing y | Diferencia las nocionesy Se interesa el Meet. Reconoce las caracteristicas del digital
marketing clasico. establece la relacidn entre reconocimiento AR " marketing y su contraparte clasica.
ambos conceptos. caracteristicas de ! '
e Foros, Chat

ambas conceptos.

3 Consumidores dentro del mercado

Reconoce el comportamiento

Discute en equipo las

digital. de los consumidores en .
. ventajas de los
conjunto con sus plataformas y .
. recursos online en el
herramientas.
mercado.
4 Investigacion del marketing digital y | Identifica el comportamiento del Participa en  grupos

su comportamiento online.

mercado y los

potenciales.

clientes

discute sobre tendencias
y comportamientos
de mercado online.

¢ Audiovisuales
online.

Debatedirigido
(Discusiones)

e Foros, Chat
Lluvia de ideas
(Saberes previos)
e Foros, Chat

Analiza los aspectos de relacion y
ventaja de ambos de los consumidores
dentro del mercado.

Explica el comportamiento de
los mercados y actores inmersos en
ella.

EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS

EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIA DE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPERNO

e Estudios de Casos.
¢ Cuestionarios, organizadores graficos.

e Trabajos individuales y/o grupales.
¢ Soluciones a casos propuestos.

e  Comportamiento en clase virtual y chat
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UNIDAD

: REDES SOCIALES Y MOTORES DE BUSQUEDA

DIDACTICA I

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA IlI: El estudiante comprende la aplicacién de las redes sociales y los motores de busqueda considerando su
funcionamiento, caracteristicas y administracion dentro del marketing digital.

Estrategias
de laensefianza

Indicadores de logro de la capacidad

Conceptual Procedimental Actitudinal virtual
Reconoce la importancia de . . iti . .
5 Redes sociales dentro del esta herramientz ublicitaria a Aprecia el contenido la Expositiva Expone con claridad sus ideas entorno
mercado digital. rovés do | pub I publicidad online (Docente/AUMNO) | 4 |45 redes sociales y su relacion con el
ravés de _as campafias en las o UsodelGooge | digital marketing.
redes sociales. Meet
6 Herramientas del community Reconoce las herramientas del | Valora la importancia . ft Entiende el uso de las herramientas del
manager. community manager para un | de las herramientas del I ' community manager para una relacion
rendimiento adecuado dentro del | community manager. * Foros, Chat con el publico objetivo.
mercado. ¢ Audiovisuales
Tendencias online de mercado. Comprende la importancia de _ _ online Expone la importancia de esta
7 i Discute en equipo las ' herramienta en dentro del mercado
las tendencias y sus . Debatedirigido L
herramientas online ventajas de las |~ ; digital.
' tendencias online. (Discusiones)
¢ Foros, Chat, Aula
o Video marketing. Identifica el comportamiento de Participa en grupos para virtual Reconoce la importancia del video

posicionamiento online a través
del video marketing.

discutir sobre el video
marketing.

Lluvia de ideas
(Saberes previos)
e Foros, Chat

marketing dentro del mercado digital.

EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS

EVIDENCIA DE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPERNO

¢ Estudios de Casos.

¢ Cuestionarios, organizadores graficos.

e Trabajos individuales y/o grupales.
e Soluciones a casos propuestos.

e Comportamiento en clase virtual y chat
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UNIDAD

: DISENO DEL PLAN DE MARKETING DIGITAL

DIDACTICA 1lI

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA lII: El estudiante es capaz de reconocer las herramientas para la planificacion y disefio de un plan de
marketing digital.

Estrategias
de laensefianza

Conceptual

Procedimental

Actitudinal

Indicadores de logro de la capacidad

virtual
9 Estructuras y procec_iimientos del Ssizo:grcrzr:q?;:]tzo&abrﬁ:ac:;a Valora la e_structura en (Ii)xtf(?esr:g/ilumno) Aplica Io; procedimientos parala_
plan de marketing digital.. , N la elaboracion de un elaboracién de un plan de marketing
traves de _Ias campafias en las plan de marketing digital |® UsodelGoogle | digital.
redes sociales. Meet
10 Analisis FODA-SMART. Reconoce las herramientas del | Participa  activamente « Apowrsoft Entiende la aplicacion de un andlisis
community manager para un | con orden légico en ' FODA-SMART dentro del mercado.
rendimiento adecuado dentro del | ¢lase. * Foros, Chat
mercado. ¢ Audiovisuales
Objetivos SMART. Comprende la importancia la _ _ online. Expone la importancia del analisis
11 importancia de la formulacién D|s,c'u.te en equipo el Debatedirigido situacional y objetivos del producto o
de objetivos dentro del analisis 5|tua.<:|.onal del = _ servicio.
mercado digital. producto servicio. (Discusiones)
e Foros, Chat, Aula
" Plan de accion Identifica los procedimientos piscute y trabaja en virtual Utiliza esta herramienta dentro del

adecuados para la planificacion
de actividades online.

equipo.

Lluvia de ideas
(Saberes previos)
e Foros, Chat

plan de marketing digital.

EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS

EVIDENCIA DE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPERNO

e Estudios de Casos.
¢ Cuestionarios, organizadores gréaficos.

» Trabajos individuales y/o grupales.
¢ Soluciones a casos propuestos.

e Comportamiento en clase virtual y chat
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UNIDAD

: ELABORACION Y PRESENTACION DEL PLAN DE MARKETING

DIDACTICA VI

CAPACIDAD DE LA UNIDAD DIDACTICA VI: El estudiante aplica cada uno de los pasos en la elaboracién de un plan de marketing digital con el uso
de las estrategias y herramientas de estudio.

Estrategias
de la ensefianza

Conceptual

Procedimental

Actitudinal

Indicadores de logro de la capacidad

virtual
13 Estrategias online publicitaria en eD;?;t:r};assapSttiﬁ;l;:ales Valora la estructura de Bxpositva Aplica las estrategias publicitarias
marketing digital. 9 ' las estrategias online (Docente/Alumno) dentro del plan de marketing digital.
publicitarias. * Usodel Google
14 Seguimiento del plan de marketing | Analiza la los procedimientos | Discute y trabaja en Meet. Planifica el seguimiento el plan de
digital. para un seguimiento del plan de | equipo. o Apowrsoft. marketing digital.
marketing. « Foros, Chat
Disefio y elaboracion del plan de | Expone el plan de marketing ) . o Audiovisuales Entiende la importancia del plan de
15 marketing digital. digital realizado y los D'S‘fUte y trabaja en oniine. marketing digital en el contexto actual.
resultados de este. equipo. Debatedirigido
(Discusiones)
6 Presentacion y exposicion del plan | Expone el plan de marketing | piscute y trabaja en ® Foros, Chat, Aula | Entiende la importancia del plan de

de marketing digital.

digital realizado y los resultados
de este.

equipo.

virtual
Lluviade ideas
(Saberes previos)
e Foros, Chat

marketing digital en el contexto actual.

EVALUACION DE LA UNIDAD DIDACTICA

EVIDENCIA DE CONOCIMIENTOS

EVIDENCIA DE PRODUCTO

EVIDENCIA DE DESEMPERNO

¢ Estudios de Casos.

e Cuestionarios, organizadores graficos.

¢ Trabajos individuales y/o grupales. o
¢ Soluciones a casos propuestos.

Comportamiento en clase virtual y chat.
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VI.

MATERIALES EDUCATIVOS Y OTROS RECURSOS DIDACTICOS

Se utilizaran todos los materiales y recursos requeridos de acuerdo a la naturaleza de los temas
programados. Basicamente seran:

VII.

MEDIOS Y PLATAFORMAS VIRTUALES

Casas practicos
Pizarra interactiva
Google Meet
Repositorios de datos

Apowersoft
Redes sociales

MEDIOS INFORMATICOS

Computadora
Tablet
Celulares
Intemet

EVALUACION

La Evaluacion es inherente al proceso de ensefianza aprendizaje y sera continua y permanente. Los
criterios de evaluacion son de conocimiento, de desempefio y de producto.

1

Evidencias de Conocimiento.

La Evaluacién serd a través de pruebas escritas y orales para el analisis y autoevaluaciéon. En
cuanto al primer caso, medir la competencia a nivel interpretativo, argumentativo y propositivo, para
ello debemos ver como identifica (describe, ejempilifica, relaciona, reconoce, explica, etc.); y la
forma en que argumenta (plantea una afirmacion, describe las refutaciones en contra de dicha
afirmacién, expone sus argumentos contra las refutaciones y llega a conclusiones) y la forma en
que propone a traves de establecer estrategias, valoraciones, generalizaciones, formulacion de
hipétesis, respuesta a situaciones, etc.

En cuanto a la autoevaluacion permite que el estudiante reconozca sus debilidades y fortalezas
para corregir 0 mejorar.

Las evaluaciones de este nivel seran de respuestas simples y otras con preguntas abiertas para su
argumentacion.
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Evidencia de Desempefio.

Esta evidencia pone en accidn recursos cognitivos, recursos procedimentales y recursos afectivos;
todo ello en una integracién que evidencia un saber hacer reflexivo; en tanto, se puede verbalizar lo
gue se hace, fundamentar tedricamente la practica y evidenciar un pensamiento estratégico, dado
en la observacion en tomo a cdmo se actiia en situaciones impredecibles.

La evaluacion de desempefio se evalla ponderando como el estudiante se hace investigador
aplicando los procedimientos y técnicas en el desarrollo de las clases a través de su asistencia y
participacion asertiva.

Evidencia de Producto.

Estan implicadas en las finalidades de la competencia, por tanto, no es simplemente la entrega del
producto, sino que tiene que ver con el campo de accion y los requerimientos del contexto de
aplicacion.

La evaluacion de producto de evidencia en la entrega oportuna de sus trabajos parciales y el trabajo
final.

Ademas, se tendra en cuenta la asistencia como componente del desempefio, el 30% de
inasistencia inhabilita el derecho a la evaluacion.

DERA UNIDADES DIDACTICAS
VARKBLES PON S S DENOMINADAS MODULOS
Evaluacion de Conocimiento 30%

Evaluacion de Producto % Elciclo acaderzco comprende
Evaluacion de Desempefio 35%

Siendo el promedio final (PF), el promedio simple de los promedios
ponderados de cada mdédulo (PM1, PM2, PM3, PM4)
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Kotler ,P. (2010) Fundamentos de Mercadotecnia. México: Ed. Prentice Hall.
Rodriguez Ardura, Inma. (2012) Marketing.com y Comercio Electrénico enla
sociedad de la Informacion. Editorial Pirdmide. 3da Edicion. Madrid.

UNIDAD DIDACTICA I

Salinas J. (2013) Empresa e Iniciativa Emprendedora, Espafia: Editorial Mc
Graw Hill
Laudon, K., Guercio, C. (2013). Comunicaciones de marketing en el
comercio electrénico. en E-commerce negocios, techologia, sociedad.
México, DF.
Kotler, P.; Hermawan, K. y lwan, S. (2011). Marketing 3.0. (12 ed). Espafa:
LID Editorial empresarial.
Torregrosa, J. (2019) El camino para captar clientes: El Funnel de ventas.
IMF International Business School. Madrid.
Estela, M. (2019). Concepto de redes sociales. Tomado de:
https://concepto.de/redes-sociales/.
Social Selling: la venta en redes sociales (2016) Tomado de:
https://www.estrategiaynegocios.net/marketing/1023527-330/social-selling-la-
venta-en-redes-sociales

UNIDAD DIDACTICA I

Alet, Josep. Marketing Directo e Interactivo. ESIC. lera Edicién. Madrid.
Espafia.

Arellano, R. (2010). Marketing: Enfoque América Latina. El marketing
cientifico aplicado a Latinoamérica. (1% ed.). México.

Vassos, T. (2006) Estrategias de mercadotecnia en Internet. México. Prentice
Hall Hispanoamérica.

Lépez, J. (2018) Implementacion del plan de marketing digital para los
clientes del proyecto F5. Universidad de Piura. Piura.

Estela, M. (2019). Concepto de redes sociales. Tecnologias de la informacion
y comunicacion. TICs. Tomado de: https://concepto.deltics/

UNIDAD DIDACTICA IV:

e Kotler, P.; Hermawan, K. y Iwan, S. (2011). Marketing 3.0. (12 ed). Espafia: LID
Editorial empresarial.

e Warren J. Y Mark C. Green (2009) Marketing internacional, 5ta edicion, México.

e Kotler, P. (2010) Fundamentos de Mercadotecnia. México: Ed. Prentice Hall.

e Abal, L. (2018) Redes sociales. Inbound marketing. Tomado de:
https://info.andimol.co/redes-sociales-para-vender-tu-producto
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