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1. DESCRIPCION GENERAL

La asignatura Marketing digital para empresas tecnolédgicas tiene como objetivo
familiarizar al estudiante con los conceptos esenciales del marketing, tanto en el entorno
online como offline y prepararlo para desafios reales en un entorno empresarial.

Exploraremos co6mo las organizaciones deben disefiar estrategias de marketing efectivas
basadas en un conocimiento profundo del cliente. Los estudiantes del master aprenderan
la relevancia de profundizar en las necesidades, comportamientos y motivaciones del
consumidor, a través del anadlisis de datos, la investigacion de mercado y el uso de
herramientas de customer insights.

La asignatura fomenta una vision centrada en el usuario con el objetivo de formar a
profesionales capaces de tomar decisiones basadas en datos y empatia hacia el cliente.

2. OBJETIVOS

Al finalizar el curso el estudiante sera capaz de:

e Entender la ayuda del marketing para alcanzar objetivos clave como aumentar las
ventas, atraer usuarios potenciales o construir relaciones duraderas con los
clientes.

e Comprender el rol estratégico de los customer insights en la formulacion de
estrategias de marketing.

e Desarrollar una mentalidad analitica y empatica, integrando datos cuantitativos y
cualitativos para la toma de decisiones y la identificacién de patrones de
comportamiento, necesidades y expectativas del consumidor.
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3. RESULTADOS APRENDIZAJE

Conocimientos

K6.2: Relacionar el impacto del ecosistema digital con la definicion y la seleccion de estrategias de
marketing efectivas.

Habilidades

S01: Comunicar eficazmente de forma oral, escrita y grafica con otras personas sobre el
aprendizaje, la elaboracion del pensamiento y la toma de decisiones, y participar en
debates, haciendo uso de las habilidades interpersonales, como la escucha activa y la
empatia, que favorecen el trabajo en equipo.

S02: Desarrollar la capacidad de contribuir a la innovacion en instituciones y organizaciones
empresariales nuevas o existentes, mediante la participacion en proyectos creativos y
tener capacidad para aplicar competencias y conocimientos sobre emprendimiento,
organizacion y desarrollo empresarial de base tecnoldgica.

S03: Comprender las tecnologias digitales avanzadas, de modo que puedan ser aplicadas
con perspectiva critica, en contextos diversos, en situaciones académicas, profesionales,
sociales o personales.

S4.1: Disefiar estrategias innovadoras que incorporen enfoques creativos y soluciones
disruptivas.

S8.2: Determinar problemas complejos relacionados con la comunicacién y el marketing
en entornos digitales, considerando factores tecnolégicos.

S10.2: Aplicar activamente el uso de resultados para apoyar y optimizar estrategias de
marketing digital.

Competencias

CO1: Integrar los valores de la sostenibilidad, entendiendo la complejidad de los sistemas,
con el fin de emprender o promover acciones que restablezcan y mantengan la salud de
los ecosistemas y mejoren la justicia, generando asi visiones para futuros sostenibles.

C02: Identificar y analizar problemas que requieran tomar decisiones auténomas,
informadas y argumentadas, para actuar con responsabilidad social, siguiendo valores y
principios éticos.

C03: Desarrollar la capacidad de evaluar las desigualdades por razén de sexo y género,
para disefiar soluciones.
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C4.1: Crear contenido que se desarrolle de manera efectiva en diversos canales vy
plataformas, asegurando la consistencia en el mensaje y maximizando los resultados.

C6.2: Interpretar datos y métricas clave para generar insights estratégicos que impulsen el
desarrollo de campafias efectivas y la optimizacion continua de las estrategias de
marketing y comunicacion.

C7.3: Generar campafas integrando diferentes tecnologias de manera critica, a partir de la
evaluacion de sus oportunidades y amenazas.

4. CONTENIDOS

TEMA 1. FUNDAMENTOS DEL MARKETING DIGITAL Y TRADICIONAL

Resultados especificos del aprendizaje
Los estudiantes deberan ser capaces de:
e Conocer los conceptos esenciales de marketing.
e Entender los cambios de paradigma que hacen que el marketing evolucione.
e Comprender el rol del marketing en la toma de decisiones de las empresas
tecnologicas.

Contenidos

1.1. Definicién y evolucién del marketing.

1.2. Marketing digital vs. marketing tradicional.

1.3. El marketing en la era de la IA.

1.4. Customer journey y embudo de conversion digital y tradicional.
1.5. Fases del purchase funnel.

1.6. Branding en la era digital.

TEMA 2. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Resultados especificos del aprendizaje
Los estudiantes deberan ser capaces de:
e |dentificar variables que afectan al consumo en un entorno online u offline.
e Conocer metodologias tecnoldgicas de investigacion.
e Entender factores relevantes relacionadas con el comportamiento del consumidor.
e Profundizar en el comportamiento del consumidor para sacarle provecho en las
empresas tecnoldgicas.
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Contenidos

2.1.Variables internas que afectan al consumo: motivaciones, percepciones o experiencias.
2.2. Impacto y datos relacionados con el analisis de las variables internas.

2.3. Variables externas que afectan al consumo: cultura, influencias personales o
situaciones.

2.4. Impacto y datos relacionados con el andlisis de las variables externas.

TEMA 3. MARKETING MIXY TOMA DE DECISIONES

Resultados especificos del aprendizaje
Los estudiantes deberan ser capaces de:
e Entender como los datos ayudan en las decisiones empresariales en las empresas
tecnologicas.
e Conocer las variables mas relevantes del marketing que requieren planes de accién.
e Interpretar datos reales y convertirlos en acciones.

Contenidos

3.1.Las 4 Ps, 4 Es y 4 Cs del marketing.

3.2. KPIs claves en marketing en el entorno online y offline.

3.3. El buyer personay la propuesta de valor.

3.4. Canales y tacticas digitales: SEO/SEM, publicidad, marketing de influencers...

TEMA 4. DISENO DEL PLAN DE MARKETING

Resultados especificos del aprendizaje
Los estudiantes deberan ser capaces de:
e Crear un plan de marketing y definir los objetivos.
e Estructurar un plan alineado con los objetivos de negocio.
e Entender la relevancia de seguir y adaptar el plan de marketing al entorno.
e Formular objetivos estratégicos medibles y alineados con el negocio.

Contenidos
4.1. Analisis de situacién y definicion de objetivos SMART.
4.2. Planes de accion.
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5. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

Se basa en clases participativas complementadas con la lectura por adelantado de los
distintos temas. Con las practicas en clase y los trabajos en casa se espera reafirmar los
conceptos y procedimientos que se han presentado en la clase.

El alumnado debera dedicar tiempo de estudio a las lecturas obligatorias y el material del
temario.

Las principales actividades que se realizaran son:

e Alolargo de la asignatura se realizaran actividades como resolucion de problemas,
participacion en debates y resolucion de casos.

e Clase practica de resolucion, con la participacion de los estudiantes, de casos
practicos y/o ejercicios relacionados con los contenidos de la materia.

e La IA estd permitida si se utiliza como asistente, en ningun caso se puede utilizar
para conseguir los objetivos principales de la actividad.

e Trabajo en grupo/cooperativo con presencia del profesor/a.

e Examenes parciales durante la asignatura.

6. EVALUACION

Un 60% de la nota final se obtiene de la evaluacién continua de las actividades dirigidas y
el 40% 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 formula:
NF = Nota Examen Final x 40% + Nota Evaluacién Continuada x 60%.

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

La asignatura queda aprobada con una nota final igual o superior a 50 puntos sobre 100.
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