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1. DATOS INFORMATIVOS

1.1 Nombre de la asignatura : MARKETING DIGITAL (ELECTIVO)
1.2 Cddigo de la asignatura : ADM-19869
1.3 Numero de Créditos : 03
1.4 Caracter de la asignatura : Obligatorio
1.5 Semestre Académico ;
1.6 Ciclo académico : VIl ciclo
1.7 Total de horas Semanales : 04
1.7.1 Horas de teoria : 02
1.7.2 Horas de practica : 02

1.8 Prerrequisito : ADM-19427
1.9 Fecha de Inicio ;

1.10 Fecha de finalizacién ;

1.11 Total de Semanas : 17 semanas
1.12 Docente responsable

2. SUMILLA
La asignatura pertenece al area de formacion especializada, es de naturaleza teérica y practica
y tiene como proposito; La asignatura Digital Marketing ofrece al alumno una vision estratégica
completa de la disciplina del Marketing Digital desarrollada en los principales medios y CMS.
Organiza sus contenidos en las siguientes unidades de aprendizaje: |. INTRODUCCION A LA
GESTION EN MARKETING DIGITAL. Il. CMS, THEMES, Y PLUGINS, SEM, SEO Y EMAIL
MARKETING. Ill. HERRAMIENTAS ESTRATEGICAS EN MEDIOS DIGITALES.

COMPETENCIAS:

Conoce y desarrolla habilidades de uso y practica de las estrategias de marketing a nivel digital,
valiéndose de las diferentes plataformas para lograr el acercamiento de la empresa al mercado objetivo



3. PROGRAMACION ACADEMICA

| UNIDAD

INTRODUCCION A LA GESTION EN MARKETING DIGITAL

Capacidades:

El alumno sabe los conceptos basicos relacionados con el marketing digital, Web
2.0, Web 3.0 y las utiliza apropiadamente para el desarrollo de campafias
Promocionales y publicitarias efectivas.

N° N N CONTENIDOS %
SEMA | SESIO | HORA
NA N S CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL AVANCE
Presentacion del silabo de la | Explicacion del silabo, la | Valora la importancia del
asignatura y evaluacion diagnostico | metodologia de trabajo curso y los contenidos a
1 S1 2h verterse en el desarrollo 79
S2 2h mediante la induccion y '
conferencia dialogada
Marketing digital e Internet: una | Conoce la definicion de | Participa activamente
introduccion. Marketing Digital y su relacion | diferenciando el Marketig
S3 2h con el Marketing Clasico. | digital versus marketing
2 ., > 14.4
S4 2h Presentacion de la | clasico.
supercarretera de informacion
_El entorno Internet. .Reconoce al Intemet como la | Participa activamente
plataforma de relacionamiento, | haciendo uso del internet
S5 2h
I 21.
3 S6 2h Comunicacional y 6
comercializacion empresarial.
La investigacion de marketing digital | Evalla el comportamiento del | Valora los contenidos de
en linea. mercado y sus actoresatravés | la  sesion  mediante
de la investigacibn de | técnicas participativas y
4 S7 2h mercados  digital.  Utiliza | trabajo en equipo 8.8
S8 2h herramientas de levantamiento
de informacion
Productos, precios y competencia en | En base a los perfiles de | cumplimiento de las tareas
Internet clientes detectados, desarrolla | en clase por medio del
bienes o servicios teniendo en | analisis
S9 2h cuenta los precios de mercado
5 36
S10 2h y la competencia
6 PRIMERA EVALUACION PARCIAL




I UNIDAD

CMS, THEMES, Y PLUGINS, SEM, SEO Y EMAIL MARKETING.

Capacidades:

Conoce y utiliza herramientas de SEO, SEM y otros conducentes a la obtencion y
Uso de informacion estratégica para la toma de decisiones en un entorno digital.

N° N° N© CONTENIDOS %
0
SEMA | SESI | HORA AVA
NA ON S CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL NCE
Comunicaciones de marketing digital | Comprende la naturaleza de | Aplica estrategias para la
en Internet las estrategias y mecanismos | fidelizacién y retencion del
S11 2h de fidelizacion y retencién de | ciente
7 S12 2h ' clientes a través de estrategias 432
de comunicacion digita
.Entiende y desarrolla acciones | Valora la importancia de la
» de publicidad:  AdWords, | informacién otorgada
8 S13 oh | Lapublicidad en Intemnet. Banners,Rascacielos, etc mediante tecnicas | .o ,
S14 2h participativas y trabajo en '
equipo
La distribucién y el comercio Disefia una plataforma de | Valora la importancia de
S15 oh electronico. distribucion  on line. E | Jos conocimientos
9 316 %h fultfilment adquiridos por medio de | 57.6
técnicas dialogadas
Redes sociales. Social Media | Revisar legislacidn, costos y | Cumplen con todos sus
Marketing beneficiosde  registrar toda | trabajos académicos
innovacion y/producto nuevo mediante el  analisis
10 glg gz documental bibliografica 64.8
. SEO y SEM. Conoce las técnicas de | Participa activamente con
1" S19 2h posicionamiento en Internet. | el equipo de trabajo 72
S20 2h Search Engine Optimization y
Search Engine Marketing
12 SEGUNDA EVALUACION PARCIAL




I UNIDAD

HERRAMIENTAS ESTRATEGICAS EN MEDIOS DIGITALES
Capacidades:

Administra la informacion empresarial en redes sociales para la generacion de
imagen, trafico y ventas con responsabilidad y ética.

O I CONTENIDOS A
SEMA | SESI | HORA NCE
NA ON S
CONCEPTUAL PROCEDIMENTAL ACTITUDINAL
Community management. Ratios o | Administra las  diversas | Aplicacion de criterios
521 o | indicadores del marketing digital comunidades y  evalla
13 indicadores de rendimiento 79.2
S22 2h del marketing digital.

Herramientas del Community Manager | Administra las diversas | Aplicacién de criterios e
comunidades y evalia | indicadores a traves del

indicadores de rendimiento Aliai At
analisis participativo
14 232 gﬂ del marketing digital. particlp 86.2

Plan de Marketing Digital Conoce y desarrolla un Plan | Participa activamente del
de Marketing Digital. desarrollo mediante
dinamicas de grupo
15 S25 2h _ gpe ¥ s
S26 2h estudio de casos
Exposicién de Trabajo de Investigaciéon | Presenta y expone el Plan | Desarrolla sus trabajos
Aplicados de Marketing Digital de una | académicos ~ mediante
empresa estudio de casos
S27 2h
| s | 100
17 TERCERA EVALUACION
18 EXAMEN COMPLEMENTARIO

4. ORIENTACIONES METODOLOGICAS

Se desarrollara trabajos grupales, exposiciones sistematicas, sera continua la investigacion

formativa de acuerdo al logro de las competencias del contenido del syllabus

oEn el desarrollo de la asignatura se hara uso de una metodologia teérico-practica en donde se
priorizaré la aplicacion de los diferentes capitulos de la teoria, en resolucion de ejercicios tipos.

e Para cada tema se desarrollaréd un proceso ensefianza aprendizaje considerando las etapas de
motivacion, donde el alumno entendera la importancia del tema; profundizacion, donde el
alumno adquirira, a partir de los conocimientos previos del tema nuevos conocimientos;
Retroalimentacion, donde se reforzaran los conocimientos adquiridos sobre el tema; y




evaluacion, donde se valorara la asimilacion de los conocimientos y la efectividad de los métodos
de ensefianza.

5. MATERIALES EDUCATIVOS
- Del docente: Pizarra, plumones de colores, multimedia y Pcs
- Del alumno: Silabo de la asignatura, textos, Pc, hojas de practicas, efc.

6. SISTEMA DE EVALUACION
La evaluacion de la asignatura considera los conocimientos tedricos y habilidades practicas.
Para que el estudiante sea evaluado debe registrar una asistencia no menor 70%.
Las evaluaciones teoricas seran tres; escritas, parciales, orales y de procesamiento.

Las técnicas empleadas seran de la siguiente manera:
Promedio de los examenes tedricos

Intervenciones orales

Presentacion de Monografias

Presentacion de fichas, organizadores visuales
Exposiciones

Procedimientos préacticos

La nota final se obtendra de la siguiente manera:
Promedio de los exdmenes

Tarea académica

La escala de calificacion es vigesimal de 0 a 20. La nota aprobatoria minima es once (11).

La evaluacion del proceso de aprendizaje consistira en evaluarlos saberes y aprendizajes previos,
los intereses, motivaciones, y estados de animo de los estudiantes, el ambiente y las relaciones
interpersonales en el aula; los espacios y materiales y nuestros propios saberes (capacidades y
aptitudes) de modo que permita hacer ajustes a la metodologia, las organizaciones de los equipos,
los materiales, etc.

Asimismo, la evaluacion de los resultados de aprendizaje consistira en evaluar las capacidades y
actitudes, que sera el resultado de lo que los estudiantes han logrado aprender durante toda la
unidad. Este ultimo sera tanto individual como en equipo; es decir cada estudiante al final del curso
debera responder por sus propios conocimientos, debera demostrar autonomia en su aprendizaje,
pero también deberd demostrar capacidad para trabajar en equipo cooperativamente. Los
examenes seran de dos tipos: parciales y final.

El promedio de tarea académica (TA) es el resultado de 08 evaluaciones permanentes tomadas en
clase: practicas calificadas, exposiciones y procedimientos, también es el resultado de la evaluacion
valorativa: actitudes positivas, participacion en clase, reflexiones y otros. Sin embargo, los
examenes parciales y final seran programados por la Universidad.

El alumno tiene derecho a una evaluacion de rezagados, siendo necesario para ejercer su derecho
tener una evaluacion tedrica.

El alumno tiene derecho a rendir examen complementario, cuando existen causales de salud,
cuando haya tenido que representar a la Universidad, Facultad o Escuela, o por enfermedad grave o
fallecimiento de familiar cercano; con la acreditacion correspondiente.

La nota promedio del ciclo sera el resultado de la siguiente ecuacion:

TA: Promedio de tareas académica



EP1 :1ra evaluacién parcial NF = TA+EP1+EP2+EF
- 4

EP2: 2da evaluacion parcial
EF: Evaluacion final

NF : Nota final
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