centre adscrit a:

Euncet UNIVERSITAT POLITECNICA
Business DE CATALUNYA

BARCELONATECH

School

GUIA DOCENTE 2019-20

ASIGNATURA: Marketing en entornos digitales

Fecha de elaboracién / actualizacidn: Octubre de 2019



Euncet UNIVERSITAT POLITECNICA
Business DE CATALUNYA
School BARCELONATECH

GUIA DOCENTE 2019-20

Marketing en entornos digitales

DATOS GENERALES

Asignatura: Marketing en entornos digitales
Cadigo: 801523
Curso: 2019-20

Titulacion:

Master Universitario en Direccién de Marketing

Ne de créditos (ECTS):

5

Requisitos:

Sin requisitos previos

Ubicacion en el plan de estudios:

1r cuatrimestre

Fecha de la ultima revision:

Septiembre 2019

Profesor Responsable:

Prof. Carles Argemi Carné

Dr. Oscar Coromina

Prof. Alvaro Malmierca

1 DESCRIPCION GENERAL

PARTE I: Introduccidn al nuevo entorno digital.

Cuando pensamos en el concepto de "Digital" asociado al marketing, rapidamente nos acuden a la
mente nombres como Facebook, Instagram, Whatsapp, Youtube, SEO, SEM, Amazon, Google o
similares, pero si nos detenemos a analizarlas, observamos que independientemente de cada
plataforma o disciplina, todas mantienen unos patrones similares. Estos nexos en comun son un reflejo
de la sociedad misma que ha encontrado en la revolucién del Smartphone y la conexién 3g dos aliados
esenciales para la digitalizacion y expansién al ambito profesional de unas habilidades que ya
poseiamos.

El punto de partida de estas sesiones sera entender que el digital no es un concepto de marketing, es
un cambio social tan profundo que se aplica a todas las facetas de nuestra vida: tanto personales como
profesionales y esto es muy relevante para entender el nuevo paradigma ante el que nos
encontramos.

Esta forma diferente que hemos creado para relacionarnos como seres humanos ha cambiado
radicalmente nuestro estilo de vida, nuestros habitos de compra, nuestra forma de interactuar entre
nosotros, con nuestros amigos, familiares y compaieros de trabajo, con la empresa en la que
trabajamos y con las marcas con las que nos identificamos. Esta revolucién llega cargada de
oportunidades y nuevos modelos de negocio que se basan en este principio “social”. ¢es mas red social
Facebook que Amazon, Uber o Yelp? éiwhatsapp es una herramienta de nuestra vida personal o




profesional? ¢tenian cabida wallapop, uber o airbnb hace 10 afios? iqué ha cambiado para que ahora
sean modelos de éxito?

Por todo esto, estas sesiones seran una reflexion mas alld de cualquier herramienta, plataforma o
servicio digital, sino que profundizaremos en lo que todas ellas tienen en comun en este nuevo
contexto y como lo empresarial y lo personal cada vez estd mas interrelacionado, cambiando el
customer journey de los consumidores y las politicas y procesos internos de cada compaiiia.

Veréis que, tanto en la teoria como en las practicas, no siempre hay respuestas o soluciones correctas
o incorrectas, lo que funciona para uno no tiene por qué funcionar para otro. Nuestra intencién es
generaros mas preguntas que respuestas concretas y acompanaros, en la medida de lo posible, en la
busqueda de vuestras propias soluciones.

PARTE II: PLAN DE MARKETING

La revolucion tecnolégica ha producido un conjunto de cambios en el mercado que implican el
conocimiento de nuevos medios para aprovechar todo su potencial y llegar a la consecucién de los
objetivos de las empresas.

La transformacion digital de las empresas requiere de profesionales del sector que las lleven a cabo, y
sean capaces de conocer e implementar las nuevas estrategias de marketing en entornos digitales.

La asignatura tiene como objetivo que los estudiantes adquieran conocimientos tedricos y
herramientas practicas que puedan implementar directamente en sus actuales o futuros trabajos.

Se trata de sesiones que combinan la formacidn tedrica con ejercicios practicos y ejemplos reales, para
entender en mayor profundidad el marketing en entornos digitales, y proporcionar a los estudiantes
las habilidades necesarias, asi como la capacidad de innovacién digital para que puedan aplicarlo en
sus proyectos.

2 OBIJETIVOS

= Conocer Ultimas tendencias de marketing en la red.

= Comprender los conceptos SEOQO/SEM/SMO, como elementos basicos para gestionar la
presencia en la red, aprendiendo a diferenciar las actividades de posicionamiento natural en
buscadores con respecto a la compra de espacios patrocinados.

= Aprender conceptos, técnicas y modelos de negocio utilizadas por las principales Start Up
digitales de éxito mundial.

= Profundizar en la segmentacién de clientes.

= Entender, confeccionar e implementar estrategias de marketing en entornos digitales.

= Conocer y manejar las principales herramientas de control y seguimiento de resultados, a
través de técnicas de analitica web.
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3 CONTENIDOS

TEMA 1: Digitalizacion c6mo cambio de paradigma

Resultados de aprendizaje:

RA1 Los participantes obtendran los conocimientos y las competencias necesarias para

comprender y reflexionar sobre la digitalizacion en dmbito personal, profesional y empresarial.

RA2 Los participantes comprenderdn identificardn las herramientas y medios de comunicacién,

asi como los principales agentes de comunicacién.

Contenidos:
1.1. Digitalizacion
1.2. Nuevos paradigmas
1.3. El nuevo consumidor
1.4. Contenidos para entornos digitales

1.5. Las marcas y actores de comunicacion

TEMA 2: Digitalizacion como evolucion del modelo de negocio

Resultados de aprendizaje:

RA1 Los participantes comprenderan y analizardn la transformacién de los negocios y la

presencia de nuevos modelos de negocio en el contexto digital.
7.1. Transformacién digital

7.2. Nuevos modelos de negocio

7.3. Innovacidn y creatividad



7.4.Digitalizacion corporativa

7.5. Caso Nocilla

TEMA 1: {COMO ADAPTAR EL MARKETING AL ENTORNO DIGITAL?
Resultados del aprendizaje:

Expuesta y debatida la temdtica en la clase, el alumnado, serd capaz de:

e Familiarizarse con los principales conceptos relacionados con el marketing digital.
e Interpretar e interiorizar las ventajas de la transformacién digital para las empresas.
e Conocer las nuevas tendencias en marketing digital y dotarle de conocimientos para

aprovechar las nuevas oportunidades que ofrece el canal digital para el marketing de una
empresa.

e Saber integrar el marketing offline al marketing online

Contenidos:

1.1. Introduccidn al Marketing online

1.2. La transformacion digital y sus ventajas para las empresas

1.3. Conceptos relevantes que todo director de marketing debe conocer del marketing en
entornos digitales

1.4. Marketing online versus marketing offline

TEMA 2: MARKETING DIGITAL PARA QUE TE ENCUENTREN
Resultados del aprendizaje:

Expuesta y debatida la tematica en la clase, el alumnado, sera capaz de:

e Entender el funcionamiento de los principales buscadores y estrategias de posicionamiento
online
e Introducir al alumno al SEO, SEM y SMO de forma general y conocer las principales

herramientas y oportunidades que tenemos para aumentar la visibilidad de un proyecto.
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Contenidos:

2.1. Factores esenciales para que un proyecto de marketing digital tenga éxito.
2.2.La evolucion de los motores de busqueda.

2.3.iQué es y como y cuando aplicar el SEO?.

2.4.¢ Qué es y como y cuando aplicar el SEM?.

2.5.¢ Qué esy como y cuando aplicar SMO?

2.6.Factores On-page y factores Off-page

2.7.La busqueda de palabras claves: método y estrategia para grandes directivos
2.8.Principales herramientas y estrategias SEM

2.9.El focus

TEMA 3: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL'Y COMO APLICARLAS PARA QUE TENER EXITO

Resultados de aprendizaje:
Expuesta y debatida la tematica en la clase, el alumnado, sera capaz de:

e Conocer e implementar nuevas estrategias en marketing digital en sus empresas.
e Dotarle de conocimientos para aprovechar las nuevas tecnologias en las campafas de

comunicacion de sus empresas.
e Conocer casos concretos de éxito y saber extraer conclusiones para re-aplicarlas a sus

proyectos.

Contenidos



3.1 Conocer el comportamiento del cliente digital.

3.2 El método AIDA y el método SPIN cdmo base de una estrategia.

3.3 El método LEAN Start Up aplicado al entorno digital.

3.4 Laimportancia de segmentar a los clientes digitales.

3.5 EIM.V.P.

3.6 Deltarget de cliente al Buyer Persona.

3.7 Landing pages: qué son, para qué sirven y cémo incluirlas en nuestra estrategia digital.
3.8 Conceptos basicos de Neuromarketing aplicados a una landing page.
3.9 Upsale, cross sale.

3.10 Member get member.

3.11 Introduccién al marketing de contenidos.

3.12 Remarketing.

3.13 Social Selling

TEMA 4: DEL OUTBOUND MARKETING AL INBOUND MARKETING
Resultados de aprendizaje
Expuesta y debatida la tematica en la clase, el alumnado, sera capaz de:

e Dotar de los conocimientos necesarios, estrategias, sistemas y herramientas para aprender a

implementar estrategias inbound marketing
e Disefar una estrategia inbound en base a los objetivos de cada proyecto.
e Conocer qué esy las principales técnicas de Growth Hacking

Contenidos

4.1 Del outbound al inbound.
4.2. Inbound marketing y cémo aplicarlo a entornos digitales.

4.3. Growth hacking y sus principales aplicaciones en entornos digitales.
4.4. Los casos AIRBNB, YouTube y Dropbox.

TEMA 5: FACTORES CLAVES PARA TRIUNFAR EN UN PROYECTO DE MARKETING DIGITAL
Resultados de aprendizaje

Expuesta y debatida la temdtica en la clase, el alumnado, sera capaz de:

e Adquirir una metodologia propia basada en el check list de los 16 factores esenciales que un
proyecto de marketing digital debe de tener para tener garantias de éxito.

e Interpretando cada uno de los factores y adquiriendo los consejos del profesor, el alumno
acabard la sesién teniendo muy claros aquellos aspectos a incorporar en sus proyectos y
aquellos que debe de cambiar o modificar.

Contenidos:
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5.1.Los 16 aspectos clave que haran que tu proyecto de marketing digital tenga éxito asegurado paso a
paso y truco a truco.
5.2.Aplicacién préctica de la sesién a casos personales.

TEMA 6: El METODO DE LA PERSUASION Y EL PORQUE PARA VENDER MAS EN ENTORNOS DIGITALES
Resultados de aprendizaje:
Expuesta y practicada en clase la metodologia objeto de este tema, el alumnado, serd capaz de:

e Aprender a persuadir y a comunicar en nuestras acciones digitales a través de una
metodologia basada en el pitch.

e Entender vy aplicar el circulo dorado a nuestro proyecto.

e Técnicas de marketing emocional, marketing relacional y permission marketing para persuadir.

Contenidos:

6.1 El método de la persuasidn para enamorar a clientes digitales.
6.2 El circulo dorado de Simon Sinek.

6.3 Elevator Pitch de un proyecto digital

6.2 Defensa del Pitch frente a un jurado

TEMA 7: Marketing en Buscadores (SEO y SEM)
Resultados de aprendizaje:
Una vez finalizado este tema el estudiante serd capaz de:

e Entender los principios basicos que rigen el algoritmo de indexacién y posicionamiento de
Google.

e Disefar una estrategia de keywords.

e Optimizar paginas web para su posicionamiento en buscadores (SEO).

e Entender los principios basicos que forman parte de la planificacion de publicidad en
buscadores (SEM)

Contenidos:

7.1 El algoritmo de Google

7.2 Investigacién de keywords y estrategia.
7.3 Search Engine Optimization (SEO).

7.4 Search Engine Marketing (SEM).

TEMA 8: Anaitica Web



Resultados de aprendizaje:

Al finalizar este tema los estudiantes conocerdn las técnicas basicas de medicién y analisis de los datos
de sitios web con la finalidad de comprender y optimizar el uso y rendimiento de un sitio web.

Contenidos
8.1 Estrategias de medicion

8.2 Google Analytics
8.3 Definicién de KPls

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La ensefianza combinara una serie de sesiones presenciales que incluird tanto teoria y practica,
complementadas con una serie de materiales didacticos (manual y presentacidn) y ejercicios y casos

que se trabajaran en casay se resolveran en clase.

Las actividades presenciales se realizaran mediante:
e Clases magistrales: el profesor revisa conceptos clave incluidos en los materiales del curso.
e Estudio y andlisis de casos de negocios actuales.
e Debate e interaccidén constante de los estudiantes motivados por el propio tema y profesor.

e Aplicacién de conceptos y metodologias a ejemplos practicos.

5 EVALUACION

De acuerdo con el Plan Bolonia, el modelo premia el esfuerzo constante y continuado del estudiante.
Un 40% de la nota se obtiene de la evaluacién continua de las actividades dirigidas y el 60% porcentaje

restante, del examen final presencial. El examen final tiene dos convocatorias.

La nota final de la asignatura (NF) se calculara a partir de la siguiente férmula:

= NF = Nota Examen Final x 60% + Nota Evaluacion Continuada x 40%

=  Evaluacidén continuada (10% participacidn en clase + 30% proyecto grupal)

= Nota minima del examen final para calcular la NF sera de 40 puntos sobre 100.

= laasignatura queda aprobada con una NF igual o superior a 50 puntos sobre 100.
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