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CONTEXTUALIZACION Y JUSTIFICACION DE LA ASIGNATURA
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Contextoy Fundamentos del Marketing y la Publicidad Digital.
sentido de la
asignatura Se trata de una asignatura de caracter introductorio, necesaria para acceder al conjunto

de conocimientos del master, tanto en el lugar que ocupan los elementos dentro de un
plan de marketing, como la importancia que tiene la publicidad digital y las diferentes
herramientas de comunicacién y conexion con los usuarios que constituyen una parte
relevante dentro del proceso de inmersion en el inbound marketing.

La asignatura la iniciaremos con una breve introduccion a los principales aspectos del
Marketing: conceptos, definiciones y su necesaria evoluciéon en un mundo digital
completamente nuevo.

En las siguientes unidades didacticas revisaremos las principales Certificaciones de
Google Ads. Primero revisaremos los Fundamentos de Google Ads, donde veremos tanto
las ventajas de la publicidad online en general, como las practicas recomendadas para
administrar y optimizar las campafias en esta plataforma.

A continuacion, veremos conceptos basicos de SEM (Search Engine Marketing) y de
Publicidad Display. Crear, administrar, medir y optimizar campafias de anuncios tanto en
la Red de Busqueda como Display de Google.

Por ultimo, nos introduciremos en el marketing de afiliacion y sus claves, hablaremos de
las tipologias de afiliados existentes y conoceremos las diferentes estrategias de
marketing de afiliacion para la generacion de leads y ventas.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Conocimientos o e CONOL1: Conocer los principales temas del marketing digital y las funciones de
contenidos planificacion, andlisis, disefio, gestion e implantacion de herramientas en la
relacion contexto empresarial-cliente.

e CONO2: Poseer informacién suficiente para poder leer y asimilar los conocimientos
que aporta la bibliografia sobre la empresa 2.0 y/o el perfil directivo de los
profesionales del marketing, la comunicacién y la publicidad en el &mbito digital.

¢ CONO3: Adquirir los conocimientos para dirigir una marca en el entorno digital,
administrando sus plataformas, dinamizando los contenidos y acciones de
comunicacion, planificando la gestion reputacional en redes sociales, y mejorando
su presencia en los buscadores.

e CONO4: Conocer y comprender los fundamentos especificos del ordenamiento
juridico, del marco regulatorio y de la ética profesional en el entorno online. Lograr
valores y principios éticos de actuacion.

¢ CONO5: Desarrollar los conocimientos para descubrir las necesidades y carencias
de un sitio web, perfeccionando su posicionamiento SEO y SEM, disefiando
plataformas eficientes de comercio electrénico, e implementando estrategias de
fidelizacién online.

Habilidades o e HABO2: Capacitar a la persona para ser el responsable de la gestién reputacional
destrezas de la compalfiia en redes sociales, asi como de la relacién con sus clientes en el
entorno digital.
¢ HABO3: Entender y aplicar el papel de la competencia y la busqueda de la ventaja
competitiva interactiva en la web 2.0, los medios sociales y el ecosistema de las
aplicaciones maviles.
e HABO4: Desarrollar la capacidad de elaborar planes de marketing segun los
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objetivos y recursos marcados, a través de las herramientas y aplicaciones
existentes en el ambito digital.

* HABOG6: Habilitar para la direccion de empresas, la implantacion de estrategias de
marketing, el disefio de campafias de publicidad y la implementacion de acciones
de comunicacion comercial en el entorno digital.

e HABO7: Capacitar para realizar un analisis critico y de la evaluacion y sintesis de
mensajes y herramientas nuevas y complejos en los ambitos de la comunicacion,
la publicidad y el marketing convencional (offline) y digital (online).

e HABOS: Desarrollar la capacidad, en contextos académicos y profesionales, de
actualizar conocimientos de manera continua y seguir integrando el avance de las
tendencias aplicadas al marketing digital en la actual sociedad de la informacién y
ante su previsible evolucion futura.

Competencias e CGO1: Desarrollar capacidades para la resolucién de problemas en entornos que
(basicas y cambian rapidamente.
generales) e CGO03: Desarrollar una correcta idoneidad de expresién oral y escrita por medio de

una adecuada formacidn en su habilidad para sintetizar y argumentar respuestas.

¢ CGO04: Demostrar aptitud para la gestién de la informacién. Saber recabar,
gestionar, analizar y elaborar informacién sobre los elementos necesarios para
resolver problemas de marketing en el contexto digital.

e CGO06: Adquirir la capacidad de elaborar un razonamiento critico sobre las
respuestas y soluciones del marketing digital a las situaciones y los problemas
planteados en la actualidad.

e CGO7: Desarrollar un aprendizaje auténomo, saber reflexionar, tanto en la etapa
de formacion como posteriormente en la ampliacién de los conocimientos en el
campo del marketing digital.

e CGO09: Sentir motivacion por la calidad.

e CB6: Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de
ser originales en el desarrollo y/o aplicacién de ideas, a menudo en un contexto de
investigacion.

¢ CB7: Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su
capacidad de resolucion de problemas en entornos nuevos o poco conocidos
dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area
de estudio.

e CB9: Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos
y razones ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados
de un modo claro y sin ambiguedades.

e CB10: Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan
continuar estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o
autébnomo.

PROGRAMACION DE CONTENIDOS

Breve Se trata de una asignatura de caracter introductorio, necesaria para acceder al conjunto
descripcion dela = de conocimientos del master. Se genera una base de conocimeintos relacionados con el
asignatura marketing (historia y evolucién), se definen e identifican los principales elementos del

markeitng digital, asi como el lugar que ocupan dentro de un plan de marketing. Por ultimo
se describe y analiza la importancia que tiene la publicidad y las campafias en el contexto
digital, asi como las diferentes herramientas de comunicacién y conexién con los usuarios.

Contenidos La asignatura de Fundamentos del Marketing y la Publicidad Digital es de caracter
introductorio. Se trata de la puerta de entrada al ambito de la publicidad digital (como
parte relevante dentro del proceso de inbound marketing). La asignatura se compone de
las siguientes 6 Unidades didacticas:
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Unidad didactica 1. Introduccién al Marketing. Conceptos y definiciones
Esta primera Unidad didactica es introductoria y tiene como objetivo realizar una
aproximacion general al marketing, contextualizando su evolucion en el tiempo para
entender mejor la razén de ser del marketing digital.

1.1. Origen y concepto del marketing.

1.2. La evolucién de la funcién comercial. Las 4P’s. Del Marketing 1.0 al 4.0.

1.3. El Marketing digital.
Unidad didactica 2. Publicidad online. Fundamentos de Google Ads.
Una vez realizada la introduccién al Marketing Digital en esta Unidad didactica 2 vamos a
poner el foco en la P de Promocion del mix de Marketing. Muchos de los esfuerzos del
marketing Digital se concretan en la Publicidad online. Realizaremos una breve
panoramica de sus ventajas, los principales objetivos que atiende y sus diferentes
tipologias que nos permitiran entender la relevancia de esta pieza del mix de marketing en

el proceso global.

A continuacién, se pondra el foco en Google Ads, la plataforma de publicidad online de
Google, uno de los actores clave del mercado publicitario digital actual.

2.1. Marketing Digital y publicidad online.
2.1.1. Principales ventajas de la publicidad online.
2.1.2. Objetivos de la publicidad online.
2.1.3. Tipologias publicitarias online.
2.2. Introduccion a Google Ads.
2.2.1. Ventajas de Google Ads.
2.3.Tipos de campafias con Google Ads.
2.3.1. Campafias de busqueda.
2.3.2. Campaiias de display.
2.3.3. Campaiias de video.
2.3.4. Campafias de Shopping.
2.3.5. Campaiias de apps.
2.4. Red de Busqueda y Red Display en Google Ads.
Unidad did4ctica 3. Campafias SEM en Google Ads I: Red de busquedas

En en esta unidad vamos a realizar una introduccion general a los fundamentos del SEM y
a los procesos necesarios para tener una posicion preferente en las blsquedas en la web.

3.1. Las dos grandes redes: blsquedas y Display.

3.1.1. Diferencias entre SEO, SEM y PPC.
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3.2. Funcionamiento de Google Ads.
3.2.1. Ventajas e inconvenientes de Google Ads.

3.3. Pasos para organizar la cuenta de Google Ads.

3.4. Campafias en Google Ads para la red de busqueda.
Unidad didéactica 4. Campafias SEM en Google Ads Il: Red Display
Como continuacion de lo iniciado en la UD3, en esta unidad vamos a realizar una
introduccién general a los fundamentos del SEM y a los procesos necesarios para tener
una posicion preferente en red Display de Google.

4.1. La Red de Display de Google.

4.2. Campafias en Google Ads para la Red Display.

4.3. Segmentacion de camparias.

Unidad didéactica 5. Introduccion al marketing de afiliacion

En esta unidad didactica y en la siguiente (UD6) realizaremos una introduccién al
marketing de afiliacion para entender las particularidades propias de esta estrategia.

Para ello, se procedera a explicar qué es el marketing de afiliacién, cuando surgié y en
gué se diferencia del resto de estrategias de marketing digital.

También se explicaran las ventajas que aporta el marketing de afiliacion a los anunciantes
y quiénes son los principales players (actores) del sector: anunciantes, afiliados, usuarios
y redes de afiliacion.

A continuacion, revisaremos los modelos de negocio disponibles (CPM, CPC, CPL y
CPA). Veremos también como funciona el marketing de afiliacion, los pasos que sigue.

Por ultimo, cerraremos la unidad con una resefia de las principales métricas (CTR, CLR,
CSR) y un desglose de las principales ventajas e inconvenientes del marketing de
afiliacion.
5.1. El Marketing de Afiliacion. Definicion y origen.
5.1.1. Principales actores del Marketing de Afiliacion.
5.2. Anunciantes.
5.3. Afiliados.
5.4. Usuarios.
5.5. Redes de afiliacion.
5.5.1. Modelos de negocio del Marketing de Afiliacion.
5.6. Coste por Mil Impresiones (CPM).

5.7. Coste por Clic (CPC).

5.8. Coste por Lead (CPL).
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5.9. Coste por Adquisicién (CPA).
5.10. Cémo funciona el Marketing de Afiliacion.
5.10.1. Principales métricas del Marketing de Afiliacion.
5.10.2. Ventajas e inconvenientes del Marketing de Afiliacion.
Ventajas.
Inconvenientes.

Unidad didéactica 6. Tipologias de Afiliados y sitios. Estrategias de generacion de
leads y ventas.

6.1. Tipologias de afiliados y sitios en las redes de afiliacion.
6.2. Estrategias de generacion de leads.

6.3. Estrategias de generacion de ventas.
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Métodos y En relacion con la eleccion de la opcién de Evaluacidn Continua:

actividades

formativas del e Actividades de descubrimiento inducido (Estudio de Caso real): presentacion
proceso de ensefi de una situacién motivadora, que introduzca de manera atractiva en una parcela
anza-aprendizaje del conocimiento, que estara relacionada con los contenidos que posteriormente

se estudiaran en la unidad.

e Actividades de Interaccidon y colaboracién (Foro de Debate): se propondra foro
de debate sobre temas relacionados con los contenidos de la asignatura, con el fin
realizar un debate sobre un tema relacionado con la materia y se pueda observar
cémo pueden argumentarlo, sirviendo al alumno para guiar el proceso de
descubrimiento inducido.

e Actividades de aplicacién préctica: se incluiran situaciones que deberan
resolver aplicando aspectos conceptuales, procedimentales y actitudinales de la
asignatura.

e Cuestionario resumen de las seis unidades: se realizaran dos cuestionarios
relativos a la materia estudiada que deberan elaborarse de manera individual en el
Aula Virtual.

En relacion con la eleccion de la Prueba de Evaluaciéon de Competencias (PEC):

¢ En el caso de optar por la opcién 2 de evaluaciéon (PEC + examen final), el
estudiante tendra que realizar la prueba de evaluacion de competencias (PEC).
Esta prueba se define como una actividad integradora a través de la cual el
estudiante debera demostrar la adquisicion de competencias propuestas en la
asignatura, vinculadas principalmente al «saber hacer». Para ello hara entrega de
un conjunto de evidencias en respuesta a los retos propuestos en esta prueba con
una carga similar a las seis actividades de la evaluacion continua. La entrega se
realizara antes de finalizar la asignatura.

Todos estos trabajos deberan presentarse por medio del buzén habilitado en el Aula
Virtual de la asignatura. Asimismo, se encontraran en el aula:

* Contenidos tedricos: los contenidos tedricos abarcaran actividades en las que el
alumno se aproxima a los diferentes campos de estudio con una mirada critica que
le permite un acercamiento a la investigacion.

¢ Foros de dudas: Las dudas conceptuales que surjan tras el estudio razonado de
las unidades del manual y del material complementario seran planteadas en el foro
de dudas, con la finalidad de cubrir el aprendizaje colectivo.

e Tutorias: Se realizaran tutorias con el fin de tener un trato cercano en el que los
alumnos puedan resolver sus dudas y tener un asesoramiento individualizado y/o
grupal sobre los aspectos mas importantes de la asignatura. Asimismo, en las
tutorias se recordaran las fechas mas importantes a tener en cuenta.

EVALUACION

Sistema El sistema de evaluacion se basara en una seleccion de las pruebas de evaluacion méas

evaluativo adecuadas para el tipo de competencias que se trabajen. El sistema de calificaciones
estara acorde con la legislacién vigente (Real Decreto 1125/2003, de 5 de septiembre, por
el que se establece el sistema europeo de créditos y el sistema de calificaciones en las
titulaciones universitarias de caracter oficial y de validez en todo el territorio nacional).

El sistema de evaluacién de la Universidad Isabel | queda configurado de la siguiente
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manera:
Sistema de evaluacién convocatoria ordinaria
Opcidn 1. Evaluacion continua

Los estudiantes que opten por esta via de evaluacion deberan realizar el seguimiento de
la evaluacién continua (EC) y podran obtener hasta un 60 % de la calificacion final a
través de las actividades que se plantean en la evaluacion continua.

Ademas, deberan realizar un examen final presencial u online (EX), segin la modalidad
elegida por el estudiante, que supondra el 40 % restante. Esta prueba tiene una parte
dedicada al control de la identidad de los estudiantes que consiste en la verificacién del
trabajo realizado durante la evaluacién continua y otra parte en la que realizan diferentes
pruebas tedrico-practicas para evaluar las competencias previstas en cada asignatura.

Para la aplicacion de los porcentajes correspondientes, el estudiante debe haber obtenido
una nota minima de un 4 en cada una de las partes de las que consta el sistema de
evaluacién continua.

Se considerara que el estudiante supera la asignatura en la convocatoria ordinaria por el
sistema de evaluacién continua, siempre y cuando al aplicar los porcentajes
correspondientes se alcance una calificacidn minima de un 5.

Opcién 2. Prueba de evaluacion de competencias

Los estudiantes que opten por esta via de evaluacion deberan realizar una prueba de
evaluacion de competencias (PEC) y un examen final presencial u online (EX), segin
la modalidad elegida por el estudiante.

La PEC se propone como una prueba que el docente plantea con el objetivo de evaluar en
gué medida el estudiante adquiere las competencias definidas en su asignatura. Dicha
prueba podra ser de diversa tipologia, ajustandose a las caracteristicas de la asignatura y
garantizando la evaluacion de los resultados de aprendizaje definidos. Esta prueba
supone el 50 % de la calificacion final.

El examen final, supondra el 50 % de la calificacion final. Esta prueba tiene una parte
dedicada al control de la identidad de los estudiantes que consiste en la verificacién del
seguimiento de las actividades formativas desarrolladas en el aula virtual y otra parte en la
que realizan diferentes pruebas tedrico-practicas para evaluar las competencias previstas
en cada asignatura.

Al igual que con el sistema de evaluacion anterior, para la aplicacién de los porcentajes
correspondientes el estudiante debe haber obtenido una puntuacién minima de un 4 en
cada una de las partes de las que consta la opcion de prueba de evaluacion de
competencias.

Se considerara que el estudiante supera la asignatura en la convocatoria ordinaria por el
sistema de la prueba de evaluacién de competencias siempre y cuando al aplicar los
porcentajes correspondientes se alcance una calificacion minima de un 5.

* Los estudiantes que realicen el méster por formacion bonificada (FUNDAE) deberan
acogerse a la opcién 1 del sistema de evaluacion, evaluacién continua (EC)+ examen final
(EX).

Caracteristicas de los examenes

Los examenes constaran de 30 items compuestos por un enunciado y cuatro opciones de
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respuesta, de las cuales solo una serd la correcta. Tendran una duracién de 90 minutos y
la calificacién resultara de otorgar 1 punto a cada respuesta correcta, descontar 0,33
puntos por cada respuesta incorrecta y no puntuar las no contestadas. Después, con el
resultado total, se establece una relacién de proporcionalidad en una escala de 10.

Sistema de evaluacion convocatoria extraordinaria

Todos los estudiantes, independientemente de la opcidn seleccionada, que no superen las
pruebas evaluativas en la convocatoria ordinaria tendran derecho a una convocatoria
extraordinaria.

La convocatoria extraordinaria completa consistira en la realizacién de una prueba de
evaluacidon de competencias que supondra el 50 % de la calificacién final y un examen
final presencial u online (EX), segun la modalidad elegida por el estudiante, cuya
calificacién sera el 50 % de la calificacién final.

Para la aplicacion de los porcentajes correspondientes, el estudiante debe haber obtenido
una nota minima de un 4 en cada una de las partes de las que consta el sistema de
evaluacion de la convocatoria extraordinaria.

Los estudiantes que hayan suspendido todas las pruebas evaluativas en convocatoria
ordinaria (evaluacion continua o prueba de evaluacion de competencias y examen final) o
no se hayan presentado deberan realizar la convocatoria extraordinaria completa, como
se recoge en el parrafo anterior.

En caso de que hayan alcanzado una puntuacion minima de un 4 en alguna de las
pruebas evaluativas de la convocatoria ordinaria (evaluacion continua o prueba de
evaluacién de competencias y examen final), se considerara su calificacion para la
convocatoria extraordinaria, debiendo el estudiante presentarse a la prueba que no haya
alcanzado dicha puntuacién o que no haya realizado.

En el caso de que el alumno obtenga una puntuacion que oscile entre el 4y el 4,9 en las
dos partes de que se compone la convocatoria ordinaria (EC o PEC y examen), solo se
considerara para la convocatoria extraordinaria la nota obtenida en la evaluacién continua
0 prueba de evaluacion de competencias ordinaria (en funcién del sistema de evaluacion
elegido), debiendo el alumno realizar el examen extraordinario para poder superar la
asignatura.

Al igual que en la convocatoria ordinaria, se entendera que el alumno ha superado la

materia en convocatoria extraordinaria si, aplicando los porcentajes correspondientes, se
alcanza una calificaciéon minima de un 5.

Péagina 9 de 10



¢~ ~\ Universidad

)
\«/ |sabel |

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS

Bibliografia e Rodriguez-Ardura I. (2014). Marketing digital y comercio electrénico. Madrid: Ed.
basica Piramide.

-~

El libro recoge los aspectos generales del ambito del marketing digital, explica cémo
utilizar los medios digitales en la estrategia y como desplegar iniciativas de comercio
electrénico seguras y adecuadamente integradas en el canal de distribucion.

¢ Sixto Garcia, J. (2016) “Fundamentos de Marketing Digital”. Salamanca:
Comunicacioén Social.

Manual muy sencillo de introduccion al Marketing Digital del director del Instituto de
Medios Saciales y profesor de la Universidad de Santiago de Compostela, José Sixto.

Bibliografia e Celaya, J. (2011). La empresa en la web 2.0. Gestion 2000.
complementaria e Cuesta. F Alonso M.A. (2010). Marketing directo 2.0. Gestién 2000.

e Dans Pérez, E. (2010) Todo va a cambiar: tecnologia y evolucion: adaptarse o
desaparecer. Barcelona: Deusto

e Estrade Nieto, J.M. (2012). Marketing Digital. Marketing mévil, SEO y analitica
web. Madrid: Anaya.

e Kotler, P., Amstrong, G. (2013) Fundamentos del marketing. Madrid: Pearson

e Kotler, P., Kartajaya, H., Setiawan, |. (2018) Marketing 3.0: como atraer a los
clientes con un marketing basado en valores. Madrid: LID

e Macia F. (2015). SEO, técnicas Avanzadas. Anaya.

¢ Macia F. (2016) Marketing en redes sociales. Anaya.

e Martinez Polo J. M. Martinez Sanchjez J. Parra M.C. (2015) Marketing Digital.
Barcelona: UOC.

e Maqueira (2015) MARKETING 2.0: El nuevo martketing en la web de las redes
sociales. Ed. RaMa.

¢ Ries, A. & Trout. J (2006): La guerra de la mercadotecnia. McGraw-Hill

e Santesmases, M.; Merino, M. J.; Sanchez, J. y Peinado, T. (2009). Fundamentos
de Marketing. Piramide, Madrid

e Somalo Pecifia, I. (2017) Marketing digital que funciona. Madrid: LID

¢ V.V.A.A. (2009) Claves del Nuevo Marketing. Gestién 2000. Barcelona

Otros recursos ¢ Diccionario de Marketing de la AMA (American Marketing Association):
http://www.marketing-dictionary.org/home
¢ |AB Spain (Interactive Advertising Bureau): https://iabspain.es/

COMENTARIOS ADICIONALES
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