Tendencias de Mercadeo

Cédigo: AME-2401 Horas de estudio independiente
Modalidad: Cuatrimestral. zemda!:\ak.e%:dfg horas.
Naturaleza del curso: Tedrico-practico. A;‘i_'lﬁ’s- :

Horas lectivas tedricas
semanales: 2 horas.
Horas lectivas practicas
semanales: 1 hora.

Requisitos: Mercadeo de Servicios.
Correquisitos: Ninguno.
Ciclo lectivo: VIl cuatrimestre.

1. Descripcién general
Este curso pretende que el estudiante adquiera el conocimiento sobre las
tendencias mas actualizadas en mercadeo, esto con el fin de que se mantenga
actualizado sobre estas tendencias y pueda desarrollar nuevas formas de
mercadear a las empresas. Se desarrollara a través de clases magistrales y
diversificandolas hacia metodologias activas de ensefianza y en donde se den
las bases teodricas, y en las cuales el estudiante debera poner en practica sus
conocimientos durante el desarrollo del curso. Esto para el desarrollo y
propuesta de estrategias de marketing y estar a la vanguardia de lo que exige
el mercado laboral y defender las propuestas generadas mediante la
presentacion de métricas que ayuden a establecer la relacidén entre los que
cuesta cada accion y el beneficio que genera la inversidon en estrategias de

marketing.

2. Objetivos
2.1 Objetivo general

Determinar las nuevas tendencias de mercadeo, y las herramientas
generadas por estas para poder aplicarlos en las empresas generando

nuevas ventajas competitivas.

2.20bjetivos especificos
a. ldentificar las nuevas tecnologias digitales en el mundo del marketing, para

ser aplicadas en las empresas generando diferenciacion



b. Determinar las nuevas tendencias de mercadeo que se aplican en mundo

digital, con el fin de lograr mejores estrategias de marketing.

c. Investigar las tendencias y herramientas mas usadas en el mercado digital,

para mejorar la comunicacion con los consumidores y la empresa

d. Formular una estrategia de marketing utilizando las nuevas tendencias de

mercadeo, para diferenciarse en el mercado

3 Contenidos

1. Introduccién al marketing digital

a.
b.
C.

Que es el marketing Digital y Tendencias de Marketing Digital
Introduccion a la estrategia de marketing digital.
Introduccién a las comunicaciones del marketing digital.

2. Analisis del entorno del marketing digital

oo oo

Qoo

Escaneo del micro entorno y analisis del mercado en linea

Evaluacion de los niveles de demanda.

Influencia Digital

Comportamiento de los consumidores en linea y sus repercusiones para
el marketing

Forma y naturaleza de los mercados competitivos en linea

Nuevas estructuras de canal.

Modelos de negocios para el comercio electronico

El macro entorno de internet

El ritmo del cambio en el entorno

3. ¢ Como desarrollar una estrategia de marketing digital?

a.
b.

Estrategia de marketing digital integrada.
Método estratégico Genérico

4. Internet y la mezcla de marketing

oo ow

5. Ma
a.
b
c
d

e.

Producto.

Precio.

Plaza

Promocidn, personas proceso y evidencia fisica.

rketing de relaciones mediante las plataformas digitales
De la e-CRM a la CRM social

. Aplicaciones de marketing de la e-CRM.
. Administracion del ciclo de vida del cliente
. Uso de medios digitales para incrementar la lealtad y el valor de los

clientes
Medicion de la voz del cliente en los medios digitales



f.

g.

Aplicacion de las comunidades virtuales y redes sociales para la CRM
Comercializacion entre los consumidores mediante redes sociales
independientes.

6. Planificacion de campafias para medios digitales
a. Caracteristicas de los medios digitales
b. Pasos para el establecimiento y seguimiento de objetivos para

comunicaciones interactivas de marketing, perspectiva de la campainia,
segmentacion y seleccion, oferta y desarrollo del mensaje y disefio
creativo, presupuesto y programacion

7. Comunicaciones de marketing en medios digitales.

P20 TO

Marketing en motores de busqueda.
Relaciones publicas en linea.
Publicidad grafica interactiva.
Marketing viral.

Técnicas de promocion offline.

8. Métricas de marketing digital

J

f
g.
h.
i

a. Click Through Rate (CTR).
b.
c. Tasa de conversion.

d.

e. Porcentajes de interés.

Tasa de Rebote (Bounce Rate).
Ratio de usuarios nuevos / recurrentes.

Coste por Visita (Cost Per Visit CPV).

Ingresos por Visita (Average Revenue per Visit ARV).

Ratio de Pedidos por Visita (Order Conversation Rate OCR).
Valor Medio de la Venta (Average Order Value AVG).

Coste por Pedido (CPP).

k. Contribucién por Orden (CON).

Retorno de la Inversion en Marketing Digital (ROI).

9. Evaluacién y mejora del desempeno de los canales digitales.

a.
b.
C.

Administracion de desempeio de los canales.
Proceso de administracion del sitio.
Responsabilidades de la administracion de un sitio.

10. Practica de marketing digital de negocio a consumidor.

a.
b.
C.

Comportamiento del consumidor en linea.
Ventas electronicas al menudeo.
Repercusiones de ventas electronicas al menudeo.

11. Practica de marketing digital de negocio a negocio.

a.

b.
C.

Uso de marketing digital para apoyar la adquisicion de clientes en el
marketing B2B.

Opciones para la negociacién internacional en linea.

Estrategias de marketing digital.



4 Metodologia de ensefanza

El docente es facilitador y orientador del proceso de aprendizaje, dirige el curso
hacia el desarrollo de la capacidad investigativa, proactiva, toma de
decisiones, compromiso, responsabilidad social, y la sensibilidad humana de
los estudiantes. Ademas establece intercambios de argumentos que
conducen a la comprension de los temas a desarrollar, tomando en cuenta los
enfoques participativos y colaborativos para el desarrollo de las competencias
y compromiso social en los estudiantes. También de usara el campus virtual
para la interaccion profesor alumno, a través de esta herramienta digital.

Con el fin de estimular la metodologia inductiva se hara uso de resolucion de
casos, debates, foros, lecturas, exposiciones, trabajo de investigacion,
videoconferencias y trabajos en equipo con presentacion de resultados y
simuladores. Ademas cada profesor deber ser innovador y creativo en la
utilizacién metodologica que emplee en sus clases, esto para que no se abuse
de la tradicional clase magistral.

5 Estrategias de aprendizaje

Los estudiantes participan activa y colaborativamente en el curso a partir de:

X3

S

Analisis previo de textos para confrontar resultados en debates y foros.
Analisis critico de lecturas y videos.

Foros y video-conferencias.

Resolucién de casos.

Presentaciones orales.

Simulaciones

Trabajo de investigacién como proyecto final que brinde solucién a un
problema social identificado.

X3

S

X3

S

3

*¢

3

*¢

X/
L X4

X/
L X4

6 Recursos didacticos

Por medio de diversos instrumentos como: video-beam, Apple TV, y computador
y otros medios digitales se facilitara el proceso educativo a lo largo del curso.
Asimismo, se utilizaran diferentes plataformas digital (virtual), como Moodle,
Kahoot, Tableau, y otras. Ademas del uso de la biblioteca digital (Cenit), donde

el estudiante tendra acceso a los libros de texto y complementarios del curso.



7 Cronograma

Sesidn Contenido Actividades

- Presentacion del contenido del programa

del curso

- Descripcion de las actividades a

. : - desarrollar en el curso
Introduccion al marketing digital _ Explicacién sobre |a plataforma
a. Que es el marketing Digital y xplicacio X
) . - tecnoldgica que se usa en el curso
Tendencias de Marketing Digital _Cl istral slisi te del
1 b. Introduccion a la estrategia de ase magistral y anafisis por parte ge
marketing digital. ?ocente de los literales a), b), c) y del tema
g.ellnr::?kue(;ii:ond? :?asi comunicaciones | _ Participacion de los estudiantes en el
g digrtal. analisis y la aplicacion del contenido de los

literales a), b), c) del tema 1.

Lectura del Tema 1y 2 y resolucién de

cuestionario en Moodle
Andlisis del entorno del marketing
:Iglgscl:aneo del micro entorno - Retroalimentacion de la tematica

TR . y desarrollada en la sesion 1.

analisis del mercado en linea | o . :

b. Evaluacion de los niveles de - Integracion de equipos de trabajo y

demanda. asignacion ’de temas para el trabajo de

¢. Influencia Digital |nvest|ga0|oq a preselnfta.r en la semana 15.

d. Comportamiento de los - Clase magistral, analisis y desarrollo de
2 cbnsumidores en linea y sus casos a cargo del docente del tgma 2.

repercusiones para el marketing -Dgsarrgllo a cargo de los estydlantes de la

e. Forma y naturaleza de los aplicacion practica del contenido del tema

mercados competitivos en linea 2. . ., R .

f. Nuevas estructuras de canal. I—\/IAS|gIr1aC|on de latarea N* 1y subir a

. oodle

gé:\nﬂg?ceiLOZIS;r%en?gglos para el - Lect.ura d.el Tema 3 y resolucion de

h. El macro entorno de internet cuestionario en Moodle

i. El ritmo del cambio en el entorno

- Retroalimentacién de la tematica

desarrollada en la sesion 2.

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
¢, Como desarrollar una estrategia de |casos a cargo del docente del contenido
marketing digital? del tema 3.

3 a. Estrategia de marketing digital - Desarrollo a cargo de los estudiantes de
integrada. la aplicacién practica del contenido del
b. Método estratégico Genérico tema 3.

- Revisién de la tarea N° 1.

- Asignacion de Foro

- Asignacion de lectura en inglés.




- Lectura del Tema 4 y resolucion de
cuestionario en Moodle

Internet y la mezcla de marketing
a. Producto.

b. Precio.

c. Plaza

d. Promocion, personas proceso y
evidencia fisica.

- Retroalimentacion de la tematica
desarrollada en la sesion 3.

- Revision de la lectura de Ingles

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
casos practicos a cargo del docente del
tema 4.

- Desarrollo a cargo de los estudiantes de
la aplicacion practica del contenido del
tema 4

- Asignacion de la tarea N° 2

- Lectura del Tema 5 y resolucion de
cuestionario en Moodle

Marketing de relaciones mediante las
plataformas digitales

a. De la e-CRM a la CRM social

b. Aplicaciones de marketing de la e-
CRM.

c. Administracion del ciclo de vida del
cliente

d. Uso de medios digitales para
incrementar la lealtad y el valor de los
clientes

e. Medicion de la voz del cliente en
los medios digitales

f. Aplicacion de las comunidades
virtuales y redes sociales para la
CRM

g. Comercializacién entre los
consumidores mediante redes
sociales independientes.

Retroalimentacion de la tematica
desarrollada en la sesion 4.

- Revisiéon de la tarea N 2

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
casos practicos a cargo del docente del
tema 5

- Desarrollo a cargo de los estudiantes de
la aplicacién practica del contenido del
tema 5

- Asignacion de la tarea N° 3

- Lectura del Tema 7 y resolucion de
cuestionario en Moodle

Primer parcial

Primer Parcial

Planificacion de campanas para
medios digitales

a. Caracteristicas de los medios
digitales

b. Pasos para el establecimiento y
seguimiento de objetivos para
comunicaciones interactivas de
marketing, perspectiva de la
campafia, segmentacion y seleccion,
oferta y desarrollo del mensaje y
disefio creativo, presupuesto y
programacion

Retroalimentacion de la tematica
desarrollada en la sesion 5.

- Revision de la Tarea N° 3

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
casos practicos a cargo del docente del
tema 7.

- Desarrollo a cargo de los estudiantes de
la aplicacion practica del contenido del
tema 7

- Asignacion de Caso N° 1

- Lectura del Tema 8 y resolucion de
cuestionario en Moodle




Comunicaciones de marketing en
medios digitales.

a. Marketing en motores de
busqueda.

Retroalimentacion de la tematica
desarrollada en la sesion 7.

- Revision de la tarea N° 3

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
casos practicos a cargo del docente del
tema 8.

8 b. Relaciones publicas en linea. - Desarrollo a cargo de los estudiantes de
c. Publicidad gréfica interactiva. la aplicacion practica del contenido del
d. Marketing viral. tema 8
e. Técnicas de promocion offline - Asignacion del Caso N° 2
- Lectura del Tema 9 y resolucion de
cuestionario en Moodle
Métricas de marketing digital
a. Click Through Rate (CTR).
b. Tasa de Rebote (Bounce Rate).
c. Tasa de conversion. : ., "
) . Retroalimentacion de la tematica
d. Ratio de usuarios nuevos / .
desarrollada en la sesion 8.
recurrentes. . R
. . . - Revisiéon del Caso N°2
e. Porcentajes de interés. . i
. L - Clase magistral, analisis y desarrollo de
f. Coste por Visita (Cost Per Visit i del d te del
CPV). casos practicos a cargo del docente de
9 g. Ingresos por Visita (Average tema 9.
’ . - Desarrollo a cargo de los estudiantes de
Revenue per Visit ARV). la aplicacion practica del contenido del
h. Ratio de Pedidos por Visita (Order P P
: tema 9
Conversation Rate OCR). . . 0
. : - Asignacion de la tarea N° 4
i. Valor Medio de la Venta (Average e
- Lectura del Tema 10 y resolucion de
Order Value AVG). cuestionario en Moodle
j- Coste por Pedido (CPP).
k. Contribucién por Orden (CON).
I. Retorno de la Inversion en
Marketing Digital (ROI).
Retroalimentacion de la tematica
desarrollada en la sesion 9
Evaluacion y mejora del desempefio |- Revision de la Tarea N° 4
de los canales digitales. - Clase magistral, analisis y desarrollo de
a. Administracién de desempeno de |casos practicos a cargo del docente del
10 los canales. tema 10
b. Proceso de administracion del - Desarrollo a cargo de los estudiantes de
sitio. la aplicacién practica del contenido del
c. Responsabilidades de la tema 10
administracion de un sitio - Asignacion del Caso N ° 3
- Lectura del Tema 12 y resolucion de
cuestionario en Moodle
11 Segundo parcial
12 Practica de marketing digital de Retroalimentacion de la tematica

negocio a consumidor.

desarrollada en la sesion 10




a. Comportamiento del consumidor
en linea.

b. Ventas electréonicas al menudeo.
c. Repercusiones de ventas
electronicas al menudeo

- Revisién del Caso N°3

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
casos practicos a cargo del docente del
tema 12.

- Desarrollo a cargo de los estudiantes de
la aplicacion practica del contenido del
tema 12

- Asignacion del caso N° 4

- Lectura del Tema 13 y resolucion de
cuestionario en Moodle

Practica de marketing digital de
negocio a negocio.

a. Uso de marketing digital para
apoyar la adquisicion de clientes en
el marketing B2B.

b. Opciones para la negociacién
internacional en linea.

c. Estrategias de marketing digital.
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Retroalimentacion de la tematica
desarrollada en la sesion 12.

- Revision del Caso N°4

- Clase magistral, analisis y desarrollo de
casos practicos a cargo del docente del
tema 13

- Desarrollo a cargo de los estudiantes de
la aplicacion practica del contenido del
tema 13

- Asignacion de entrega de folder con
tareas y casos en semana 14

14 |Entrega de Analisis de Casos

Revision de folder de tareas y casos

15 |[Exposiciones finales

16 |Entrega de promedios.

Evaluacion
Descripcién Porcentajes

| parcial 20%
Il parcial 20%
Investigacion (trabajo final) 30%
Casos 20%
Tareas o Pruebas Cortas 10%
TOTAL NOTA 100%




e Rubricas

Trabajo Final: 30%
La propuesta es el desempefio final del curso y requiere la presentacién de un
reporte. Los estudiantes deben enviar un avance de trabajo al docente por la
plataforma de moodle. Se evalua con la siguiente rubrica:

CRITERIOS 4 3 2 1
La propuesta evidencia | La propuesta | La propuesta | La  propuesta no
el ajuste adecuado a los | evidencia el ajuste | evidencia el ajuste | evidencia de ninguna
1. Ajuste a los objetivos objetivos y plan | aceptable a los | limitado  a los | manera el ajuste a los
estratégicos estratégico de la | objetivos y plan | objetivos y plan | objetivos y plan

empresa.

estratégico de la
empresa.

estratégico de la
empresa.

estratégico de la
empresa.

La propuesta evidencia | La propuesta | La propuesta | La  propuesta no
la consideracion | evidencia la | evidencia la | evidencia la
oportuna de las | consideracion consideracion consideracion efectiva
. . caracteristicas y | aceptable de las |limitada de las | de las caracteristicasy
2. Consideracion del entorno . . s .
empresarial varlables. del entorno car.acterlstlcas y cargcterlstlcas y varlables.del entorno
empresarial. variables del entorno | variables del | empresarial.
empresarial. entorno
empresarial.
La propuesta evidencia | La propuesta | La propuesta | La  propuesta no
la determinacion del | evidencia evidencia de forma | evidencia de ninguna
equipo y  recursos | parcialmente la | limitada la | forma la determinacién
3. Determinacioén de recursos necesarios para la | determinacion del | determinacion  del | del equipo y recursos
tecnoldgicos implementacion en la|equipo y recursos | equipo Yy recursos | necesarios para la
empresa. necesarios para la | necesarios para la | implementacion en la

implementacion en la
empresa.

implementacion en

empresa.

4. Respaldo de un especialista

La propuesta evidencia
el respaldo y
justificacion compleja de

La propuesta
evidencia el respaldo
y justificacion de un

la empresa.

La propuesta
evidencia el
respaldo y

La propuesta no
permite evidenciar el
respaldo y justificacion

un especialista especialista justificacion limitada | de un especialista
de un especialista
La propuesta evidencia | La propuesta | La propuesta | La propuesta
ser una respuesta | evidencia ser una |evidencia ser una |evidencia no ajustarse
oportuna a las | respuesta a las | respuesta muy | a las caracteristicas de
5. Respuesta a la tecnologia caracteristicas de la | caracteristicas de la | limitada a las | la tecnologia
imperante tecnologia imperante. tecnologia imperante. | caracteristicas de la | imperante.
tecnologia
imperante.
La propuesta evidencia | La propuesta | La propuesta | La  propuesta  no
la integracion compleja | evidencia la | evidencia la | evidencia la
. . del trabajo colaborativo | integracion del trabajo | integracion limitada | integracion del trabajo
6. Trabajo colaborativo . 5 ] .
en los equipos. colaborativo en los | del trabajo | colaborativo en los
equipos. colaborativo en los | equipos.
equipos.
La propuesta evidencia | La propuesta | La propuesta refleja | La propuesta refleja

un amplio dominio del

evidencia un uso

un uso limitado de la

enormes deficiencias

. uso de la tecnologia | aceptable de la | tecnologia para|en el uso de de la

7. Uso de la tecnologia ; ;

para presentar  su | tecnologia para | presentar su | tecnologia para

propuesta. presentar su | propuesta. presentar su

propuesta. propuesta.

Las referencias | Las referencias | Las referencias | Las referencias

bibliograficas utilizadas | bibliograficas bibliograficas bibliograficas

en La propuesta | utilizadas incluyen | utilizadas incluyen | utilizadas incluyen el
8. Uso del APA . L . )

incluyen el uso correcto | algunas deficiencias | una version anterior | formato APA

y prescrito por la Ultima

pero siguen el formato

del APA o lo usa

inapropiadamente o

edicién del APA. del APA. inadecuadamente. | carece del mismo.
. ., El uso de la gramatica, | Elusode lagramatica, | EI uso de la|Eluso de la gramatica,
9. Estilo y redaccion el vocabulario y la|el vocabulario y la | gramatica, el | el vocabulario y la




puntuacion de La
propuesta es correcto y
preciso.

puntuacion de La
propuesta es
generalmente
correcto y preciso.

vocabulario y la
puntuacion de la
propuesta presenta
diversas
inconsistencias e
imprecisiones.

puntuacion de la
propuesta es
deficiente e impreciso.

10. Uso de la retroalimentacion
del docente

La propuesta evidencia

la utilizacion de las
recomendaciones
realizadas por el

docente para su mejora.

La propuesta
evidencia el uso de

algunas de las
recomendaciones
planteadas por el
docente.

La propuesta
evidencia el uso
minimo o limitado
de las
recomendaciones
propuestas por el
docente.

La  propuesta no
evidencia el uso de la
retroalimentacion del
docente provocando
un producto limitado y
de baja calidad.

TOTAL

El puntaje se calcula con base en 40 puntos.

INDICACIONES: A continuacion se presenta una rubrica con la que es posible llevar
a cabo una valoracion de REPORTE DE CASO. Dentro de cada criterio aparecen los
niveles de desempefno deseados para cada categoria, que se tomaran en cuenta
para evaluar el producto entregado. 20%




ESCALA PUNTOS
CATEGORIA| MUY BIEN BIEN REGULAR INADECUADO
Establece Ila
situacion No se plated la
Establece la . .
situacion planteada en idea ni se
presentada en el | €l caso, | La situacion | establece la
caso, engloba de| planteada es | problematica.
?d"9'°'°a"9'° ) '5: manera algo confusa y| La introduccion
;:ea prinel’ | parcial la| no establece la| es vaga fuera
Introduccidn | gesarrolla en el idc:aa . id(.aa _ del tema
(5) reporte.(.15) principal.(.1) | principal(.05) central.
Esta compuefsto La_ ] :deas
por parrafos | principales .
integrados  de | explican de La.s ival ideas
ideas principales no
manera
principales y las roveen de| SO claras, por No ha
Desarrollo | secundarias fnanera lo que NO| evidencia dsel

35 apoyan, . roveen .

(35) explican o| parcial, no ipnformaci()n de que exista una
proveen de | total, . secuencia de
mayor informacién | 1@ idea| - halisis
informacion a la . principal(_35) .
idea a la idea organizada vy
principal(1.05) principal(.7) argumentada.

Los
Esta seccion elementos
expresa en
forma breve los que se
aspectos, plantean para
factores, dar solucion,
elementos ylo| dan
Propuesta de caracterisl,tictas respuesta de
P que se plantean
solucion (40) para dar man.era
solucién al| parcial al
caso. Deben dar | problema. La explicaciéon
’esP_UfSta | Ademas la| es extensa, no| No existe
:f;;ﬁ:tasa 3| explicacion | esclaray nodan| propuesta de
planteadas en el | €S respuest’a_ a la| soluciéon al
caso.(1.2) extensa.(.8) problematica.(.4) | caso.




Reflexiéon del
aprendizaje
(10)

Se aprecia una
reflexion de lo
aprendido, de
manera que se
alinea a las
competencias

Se aprecia en
la reflexion,
la

En la reflexion,
refleja
dificultades
para desarrollar
el pensamiento

de pensamiento compett—::nCIa crltlcoy_la_toma No 3 existe
criticoy toma de | Pensamiento | de decisiones.| reflexion de lo
decisiones(.3) critico(.2) (.1) aprendido.

La redaccion
de las ideas

es clara, La redaccion es
légica y La redaccién no| confusa, no hay
secuenciada contiene una| légica en las
en cada secuencia ideas y
parrafo del| Las ideas son| légica, salta de| presenta
ensayo, claras pero| una idea a otra,| multiples
ademas de| presenta de| ademas errores de

Redaccién y| no presentar| uno a dos| presenta tres o| ortografia,

ortografia. errores de| errores de| mas errores de| durante todo el

(10) ortografia.(.3) | ortografia.(.2) | ortografia.(.1) ensayo.

TOTALES

MUY BIEN 3 PUNTOS

BIEN 2 PUNTOS

REGULAR 1 PUNTOS

INADECUADO CERO PUNTOS
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Disposiciones generales

Asistencia a los examenes es obligatoria, con las excepciones previstas en el
reglamento académico.

Tres llegadas tardias se consideran como una ausencia injustificada.

Si se sobrepasa el limite del 25% de inasistencias injustificadas (equivale a mas de
tres ausencias o tres ausencias injustificadas y una llegada tardia), el estudiante
pierde el curso.

Este es un curso colegiado.

Si al final del cuatrimestre, el estudiante tiene un promedio final del curso entre 6.00
y 6.99, tiene el derecho de llevar a cabo examen de ampliacion. Lo anterior, previa
aprobacion del profesor y el pago respectivo del examen ante Registro de la
universidad.

Dependiendo del tamano del curso (cantidad de estudiantes), se deberan trasladar al
centro de simulacion en barrio Aranjuez, los dias que la coordinacion de simulacion
indique.



