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Docente(s): | Cristian Eugenio Orellana PINO
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Tiempo de trabajo
. p . ) 3.0 horas
sincrénico semanal:
Tiempo de trabajo
. p, . J 2.5 horas
asincronico semanal:

1. OBJETIVOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS ESTE SEMESTRE

El objetivo de este taller es que los alumnos sean capaces de entender la
importancia de planificar, ejecutar y evaluar estrategias de marketing digital.

1) Al finalizar este taller podran contar con conocimientos tedricos basicos y
practicas habituales del marketing Digital.

El electivo busca que sus alumnos puedan crear, reconocer y analizar:

2) Estrategias digitales, segmentos de usuarios digitales, medios digitales
emergentes, el social media como un canal negocios, fuentes de trafico y
desempefio de campafias de marketing online.
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El electivo busca en forma practica ver como se gestionan estrategias de

3) marketing digital, bajo un marco conceptual de analitica digital que le
permita al alumno tener un contexto amplio acerca de qué y como realizar
inversiones en el mundo digital.

Investigar aplicaciones de marketing digital en la gestién de marketing de las
organizaciones al analizar niveles de despliegue de marketing reconociendo. las
técnicas de marketing digital que potencian el proceso de innovacidon de las
organizaciones
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UNIDADES, CONTENIDOS Y ACTIVIDADES

Actividades de ensefianza y aprendizaje

Tiempo asincrénico

Actividades de evaluacidn diagndstica,

Semana Contenidos Tiempo sincrénico (trabajo autéonomo del o la . .
. formativa y/o sumativa
3.0 estudiante)
2.5

Disefio del MKT Digital

desde la Estrategia

Organizacional. El curso Inicio: presentacion del

abordara tematicas docente y de la asignatura.

asociadas a: Estrategia Desarrollo: Exposicion del

organizacional vs docente con participacion Desarrollo de actividad . .

L . . D, . Clase expositiva + actividad grupal +
1 digital, cdmo conectar activade losy las asincroénico relacionado con .
! ! . S . ; Estudios de Casos

diferencia entre estudiantes. revisién de bibliografia.

empresas B2B vs B2C y Cierre: actividad con

su impacto en la preguntas finales de cierre.

comunicacion digital.

Importancia del MKT

Digital en empresa B2B. Inicio: recordar temas de

El curso abordara sesion anterior a través de

tematicas asociadas a: preguntas o revision de Desarrollo de actividad

. . tareas. S .
Tendencias digitales, S asincronico relacionado con . 2
. Desarrollo: Exposicidn del . N , Clase expositiva + actividad grupal +

2 Estudios e revision de bibliografia

investigaciones locales
e internacionales.
Comunicaciones
Integradas de MKT -
Online vs Offline El

docente con participacion
activa de los y las
estudiantes.
Cierre: actividad con

preguntas finales de cierre.

Estudios de Casos
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curso abordara sobre el
modelo comunicacional
de Lavidge & Steinery
su relacion con los tipos
de estrategias en
contextos digitales.

Diagnéstico
Segmentacion de
Clientes Digital . El

curso abordra
definicion de la Inicio: recordar temas de
industria y segmentos a sesion anterior a fcr‘a,ves de

preguntas o revision de

gestionar digitalmente, o
. . . tareas. Desarrollo de actividad - -
identificando variables . A . Clase expositiva + actividad grupal +
3 Desarrollo: Exposicidn y asincronico relacionado con .

Estudios de Casos

que p_e'rmltan ) discusion respecto a la revision de bibliografia
cuantificar y accionar recopilacion de datos.

sobre aquellos que se Cierre: Actividad con
puedan abordar de preguntas finales de cierre.
forma mas eficaz

(susceptibles de

accion).
Clientes Target — DMU. Inicio: recordar temas de
Definicién y sesion anterior a través de
caracterizacién de los preguntas o revision de

‘ tareas. L
diferentes agentes que A Desarrollo de actividad . -

.. Desarrollo: Exposicidn N . Clase expositiva + actividad grupal +
4 participan en un asincronico relacionado con .
sobre temas de revision de bibliografia Estudios de Casos

proceso de compra planificacién y 8
venta por parte de los programacion de proyectos.
potenciales clientes. Cierre: Actividad con

preguntas finales de cierre.
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Conocimiento
Organizacional. Digital
Diagnéstico del
conocimientoy
aplicacion de los
colaboradores que
tienen contacto directo
con los clientes, a
través de un
cuestionario aplicado.

Inicio: retroalimentacion de

la evaluacién anterior.
Desarrollo: Exposicion del
docente con participacion
activa de los y las
estudiantes.
Cierre: actividad con

preguntas finales de cierre.

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revision de bibliografia

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos

Gestidn Informacion.
Herramientas de
administracién y
control que permitan
efectuar gestidn con
clientes y potenciales
clientes, para una
recompra futuray
adquisién de nuevos
clientes.

Inicio: Introduccién a la
dindmica
Desarrollo: Reuniones de
avance con los equipos de
trabajo.

Cierre: Actividad con

preguntas finales de cierre.

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revisién de bibliografia

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos

Digital Pricing
Comprender, evaluary
definir las politicas de
pricing que debe
enfrentar la
organizacién en un
proceso de
comunicacion digital
formal. Informando a
todas las partes

Inicio: Introduccién a la
dindmica
Desarrollo: Reuniones de
avance con los equipos de
trabajo.

Cierre: Actividad con

preguntas finales de cierre.

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revision de bibliografia

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos
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involucradas, clientes,
colaboradores e
influenciadores.

SEO Definicion del
Search Optimization
Engine, importancia,
diagndstico, usoy
optimizacion para
mejorar el
posicionamiento de la
organizacion.

Inicio: Introduccién a la
dindmica
Desarrollo: Reuniones de
avance con los equipos de
trabajo.

Cierre: Actividad con

preguntas finales de cierre.

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos

Disefio Ominicanalidad.
Disefio del diagrama de
Ominicanalidad a partir
del Customer Journey,
considerando los
objetivos planteados.

Inicio: Introduccién a la
dindmica
Desarrollo: Reuniones de
avance con los equipos de
trabajo.

Cierre: Actividad con

preguntas finales de cierre.

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revisién de bibliografia

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos

10

CustomerJourney - CX
Uso del Customer
Journey como
herramienta para el
disefio de la experiencia
digital de los usuarios.

Inicio: recordar temas de
sesidn anterior a través de
preguntas o revision de
tareas.
Desarrollo: Exposicion del
docente con participacion
activa de los y las
estudiantes.
Cierre: actividad con

preguntas finales de cierre.

Asignacién de tarea.

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revision de bibliografia

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos
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11

Tacticas en MKT Digital
B2B. El curso abordara
las principales tacticas
utilizadas en empreas
B2B para un
desempeiio eficaz en
comunicaciones
digitales.

Evaluacion 1
Contenidos Précticos

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revision de bibliografia

Evaluacidon Sumativa N°1

12

Social Selling.
Contenidos y
optimizacion de
lenguaje en canales
digitales parala
atraccién del publico
objetivo.

Plan de Trabajo: Andlisis
FODA Digital

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revisién de bibliografia

Clase expositiva + actividad grupal +
Estudios de Casos

13

Canales Digitales para
el Relacionamiento y
Ventas. Revision,
aplicacion y uso de
canales digitales para
B2B como: WSP,
LinkedIn, Email
marketing y
plataformas de
conexién Remotas

Plan de Trabajo:
Herramientas de
Diagnéstico Digital del
Proyecto de algun Case.

Desarrollo de actividad
asincronico relacionado con
revisién de bibliografia)

Clase expositiva + actividad
grupal + Estudios de Casos

14

Plan de Trabajo:
Propuesta

Propuesta Presentaciones
proyectos digitales

Preparacion de material
(presentacion

e Evaluacién Sumativa
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Iv. CONDICIONES Y POLITICAS DE EVALUACION

METODO DE EVALUACION

1.- dos tareas (2):

Tarea 1 (25%) : Benchmark.

Tarea 2 (50%) : Plan de medios, KPIs del proyecto, utilizacidon de recursos y reporte de inversion.
Campaiia final y presentacién.

Las tareas seran completadas en forma grupal, la nota sera entregada a cada alumno en base al
trabajo enviado.

Cada tarea serd basada en un caso de estudio que sera entregado por el Profesor. Con permiso
escrito del profesor, el estudiante podria desarrollar un proyecto propio desarrollando las
instrucciones bdsicas para cada trabajo.

2.- Casos y ejercicios en clases (25 % del total de la nota final) : Actividades individuales y
grupales que se realizaran durante clases. Las que serdn evaluadas por participacién y
aplicacion de los contenidos repasados en clases.
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