Guia docente de la asignatura
(6695) MARKETING ESTRATEGICO Y PLANIFICACION

CURSO ACADEMICO 2024/2025

1. Identificacion

1.1. De la asignatura

Curso Académico 2024/2025

Titulacion MASTER UNIVERSITARIO EN MARKETING DIGITAL Y ANALITICO
Nombre de la asignatura MARKETING ESTRATEGICO Y PLANIFICACION
Cddigo 6695

Curso PRIMERO

Caracter OBLIGATORIA

Numero de grupos 1

Créditos ECTS 3.0

Estimacion del volumen de trabajo 75.0

Organizacién temporal 1° Cuatrimestre

Idiomas en que se imparte Espaniol

1.2. Del profesorado: Equipo docente

PASCUAL DEL RIQUELME MARTINEZ, MARIA ISABEL
Docente: GRUPO 1
Coordinacion de los grupos: GRUPO 1

Coordinador de la asignatura
Categoria
PROFESOR CONTRATADO DOCTOR TIPO A (DElI)

Area
COMERCIALIZACION E INVESTIGACION DE MERCADOS

Departamento
COMERCIALIZACION E INVESTIGACION DE MERCADOS

Correo electrénico / Pagina web / Tutoria electrénica
ip.riguelme@um.es ip.riguelme@um.es Tutoria electronica: Si



mailto:ip.riquelme@um.es
ip.riquelme@um.es

Teléfono, horario y lugar de atencién al alumnado

Duracién: Dia: Horario: Lugar:
C1 Miércoles 17:30-18:15 868887840, Facultad de Economia y Empresa B1.5.063 (D5/08 PROF. MARIA
ISABEL PASCUAL DEL RIQUELME MARTINEZ)

Observaciones:

No consta

Duracién: Dia: Horario: Lugar:

C1 Jueves 13:00-14:00 868887840, Facultad de Economia y Empresa B1.5.063 (D5/08 PROF. MARIA
ISABEL PASCUAL DEL RIQUELME MARTINEZ)

Observaciones:

No consta

MELLINAS CANOVAS, JUAN PEDRO
Docente: GRUPO 1

Coordinacion de los grupos:
Categoria

PROFESORES TITULARES DE UNIVERSIDAD

Area
COMERCIALIZACION E INVESTIGACION DE MERCADOS

Departamento
COMERCIALIZACION E INVESTIGACION DE MERCADOS

Correo electrénico / Pagina web / Tutoria electrénica
mellinas@um.es www.mellinas.es Tutoria electronica: Si

Teléfono, horario y lugar de atencion al alumnado

Duracién: Dia: Horario: Lugar:
A Lunes 15:00-16:00 868884436, Facultad de Economia y Empresa
Observaciones:

Despacho 04/05. Enviar mensaje antes de tutoria.

Duracién: Dia: Horario: Lugar:
A Viernes 13:00-15:30 868884436, Facultad de Economia y Empresa
Observaciones:

Despacho 04/05 - Enviar mensaje antes de tutoria.

2. Presentacion

El creciente protagonismo que ha adquirido Internet no solo por su impacto disruptivo en las conexiones entre personas, la
interconexion de todo tipo de aparatos y objetos cotidianos a la RED (Internet of Things) asi como en la digitalizacion de los
mercados ha provocado que hoy en dia nadie se plantea que una empresa no disponga de una presencia online del tipo que sea
(en blog, redes sociales, pagina web etc) Tratandose Internet de un importante medio o canal con el que establecer y gestionar
las relaciones con los clientes se hace necesario hoy mas que nunca entender que implicaciones estratégicas tiene para la


mailto:mellinas@um.es
www.mellinas.es

empresa el uso de Internet como otro canal a través del cual llegar a los mercados para poder asi responder a los desafios y
oportunidades que supone el marketing digital Estos desafios requieren mas que nunca de estrategias de marketing online
integradas y coherentes con el plan de marketing general de la empresa para poder ganar y mantener una posicion competitiva
en los mercados

Es por ello que la asignatura de Marketing Estratégico y Planificacion tiene como propdsito capacitar a los estudiantes a que vean
la estrategia de marketing online como una estrategia de marketing de canal que recoge un amplio plan de iniciativas y acciones
gerenciales relacionadas con los clientes y con los mercados online

El objetivo principal de este curso es explorar las decisiones estratégicas de marketing online comenzando con una comprensién
clara de los mercados, los clientes y los competidores Para satisfacer este objetivo la asignatura consiste en 5 temas con los
cuales se aborda el estudio de:

1 Los principales fundamentos y desafios que caracterizan el disefio e implementacion de una estrategia de marketing digital

2 El proceso de planificacion de una estrategia de marketing digital desde la fase del diagndstico estratégico hasta su
implementacioén y control

3 Como abordar el analisis estratégico de las 3C's que determinan el disefio de cualquier estrategia de marketing: Consumidores,
Competidores y Compaiiia

4 ldentificacion de las principales estrategias de marketing digital que pueden plantearse a lo largo del viaje del cliente o
custoomer journey

3. Condiciones de acceso a la asignatura
3.1. Incompatibilidades

No constan

3.2. Requisitos
No constan

3.3. Recomendaciones

No existen recomendaciones para esta asignatura.

4. Competencias

4.1. Competencias basicas

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

B CBS8: Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir
de una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas

vinculadas a la aplicacidon de sus conocimientos vy juicios



®  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 ambigiiedades

B 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 auténomo.

4.2. Competencias de la titulacion

®  CG1: Actuar de forma proactiva en la busqueda de la solucion mas eficiente a los problemas que plantee la gestién del
marketing digital, tomando decisiones efectivas y una posterior evaluacion de los resultados en base al analisis de datos.

®  CG2: Demostrar las capacidades de desarrollar un razonamiento critico a través del analisis de la informacion desde criterios
objetivos y posibilitando el desarrollo de mejoras en la gestion del marketing digital.

®  CG7: Capacidad para redactar y justificar de forma clara, coherente y ordenada informes, que contengan tanto datos
numeéricos, como aspectos conceptuales, adaptando la forma y el contenido a sus destinatarios, segun vayan dirigidos a la
direccion, agencias o clientes en el ambito del marketing.

®  CE1: Capacidad para disefiar y planificar estrategias propias del marketing digital, optimizando el manejo de las variables del
Mix de Marketing: producto, precio, comunicacion y distribucion.

B CE2: Conocer y aplicar las principales herramientas estratégicas para la gestion de empresas digitales.

® CE7: Elaborar y desarrollar proyectos empresariales en el ambito de la economia digital.

4.3. Competencias transversales y de materia

No constan

5. Contenidos

5.1. Teoria

Tema 1: PRINCIPALES FUNDAMENTOS DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING
DIGITAL

Qué es una estrategia de marketing digital (EMD) y su relacién con la estrategia de negocios (corporativa) y de marketing de la
empresa

Por qué la empresa necesita una EMD

Desafios digitales e implicaciones para la estrategia de marketing digital

Tema 2: PLANIFICACION DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

1 Proceso estratégico para el desarrollo de una Estrategia de Marketing Digital

11 Diagnéstico estratégico: ; Donde estamos? Analisis de las 3C's



12 ;Donde queremos estar?: Segmentos objetivos, propuesta de valor online y formulacién de objetivos online
13 ¢ Coémo llegaremos a esos segmentos objetivos?: Formulacion de Estrategias de marketing digital

2 Proceso de control de las Estrategias de marketing digital

Tema 3: ANALISIS DEL CONSUMIDOR DIGITAL E IMPLICACIONES
ESTRATEGICAS

1 Analisis del consumidor digital
2 Analisis del comportamiento del consumidor digital a lo largo del Embudo de marketing online

3 Implicaciones para la planificacion estratégica digital

31 Identificacion de segmentos con distintos requerimientos de valor online
32 Creacion de personas y escenarios de clientes

33 Gestion de los ratios de conversion a lo largo del embudo de marketing online

Tema 4: ANALISIS COMPETITIVO COMPARATIVO: COMPETIDORES ONLINE
VERSUS LA EMPRESA

1 Identificacion de los principales competidores

2 Analisis del desempefio y comportamiento de los competidores online

3 Benchmarking: identificacion de fortalezas y debilidades de nuestra empresa frente a los competidores online
Tema 5: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE

1 Estrategias de atraccion del trafico

2 Estrategias orientadas a la conversion

3 Estrategias orientadas a la fidelizacion de clientes

4 Estrategias orientadas a la convertir clientes en prescriptores

5.2. Practicas

= Practica 1: Practica Tema 1

Relacionado con:
® Tema 1: PRINCIPALES FUNDAMENTOS DE UNA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

= Practica 2: Practica Tema 2

Relacionado con:
® Tema 2: PLANIFICACION DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

= Practica 3: Practica Tema 3

Relacionado con:
® Tema 3: ANALISIS DEL CONSUMIDOR DIGITAL E IMPLICACIONES ESTRATEGICAS



= Practica 4: Practica Tema 4

Relacionado con:

® Tema 4: ANALISIS COMPETITIVO COMPARATIVO: COMPETIDORES ONLINE VERSUS LA EMPRESA

= Practica 5: Practica Tema 5

Relacionado con:
® Tema 5: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE

6. Actividades Formativas

Actividad Formativa

AF1: Actividades de clase expositiva:Consisten en clases de contenido
tedrico o practico impartidas por el profesor para transmitir los
conocimientos propios de cada asignatura. La presencialidad en el aula
permite al alumno preguntar dudas durante la ensefianza y que de esa
interaccion se pueda beneficiar toda la clase. Si el contenido es de caracter
practico se pueden realizar ejemplificaciones y establecer las relaciones
con las distintas actividades practicas que se van a realizar a lo largo del
curso.

AF2: Actividades formativas practicas: Durante el desarrollo de las
actividades practicas, el docente orienta y supervisa al alumno durante su
proceso de busqueda de informacion, resolucion de problemas, estudio de
casos, uso de programas especializados, participacion en seminarios y
otras actividades de caracter practico desarrolladas durante el curso. A
priori, el grado de interaccion suele ser mayor en estas actividades
formativas que en las de clase expositiva. Algunas de estas actividades
formativas practicas se pueden realizar en el aula y otras se pueden
complementar con la visita a empresas, fuera de ella.

Metodologia Horas

Clase magistral. El 18.75
docente se dirige

al grupo, con
independencia de
que

el contenido sea
tedrico o practico.

Junto a la exposicion
de conocimientos,

el docente puede
plantear ejemplos,

resolver dudas de
los alumnos.

Trabajo individual y 10.0
analisis de casos

reales de empresas
relacionados

con los principales
contenidos de la

asignatura. Este
analisis obliga al
alumno

Presencialidad

100.0

32.0



a preparar
previamente una
resolucion

a las cuestiones
planteadas en el

caso. El docente
evaluara la resolucion

del caso proopuesta
por el alumno.

AF3: Trabajo autdbnomo: Lo engloban todas las tareas realizadas por el A dividir entre la 45.0 0.0
estudiante, ya sea de forma individual o grupal, y sin interaccién con el preparacion
docente. Este trabajo implica la realizacion de las tareas fuera de clase que  guténoma de
son imprescindibles en el proceso de ensefianza y aprendizaje. actividades
formativas practicas
(21,25 horas), la
asistencia a tutorias
(5 horas) y el trabajo
de estudio personal
(18,75 horas).
AF4: Tutorias: El alumno acudira a tutorias cuando lo necesite o el docente  Asistencia a tutorias 1.25 20.0
lo convoque. El docente o tutor ayudara y guiara al alumno en las individuales y
actividades auténomas que esté desarrollando. Las tutorias podran grupales.
realizarse de forma presencial o virtual.
Totales 75,00

7. Horario de la asignatura

https://www.um.es/web/estudios/masteres/marketing/2024-25#horarios

8. Sistemas de Evaluacion

Denominacion del instrumento de evaluacion Criterios de Valoracion Ponderacion

Identificador

SE1 Prueba final oral y/o escrita. Examen tipo test de 25 preguntas sobre los 50.0
contenidos impartidos Este examen tendra
un ponderacion del 50% en la calificacion
final

SE3 Pruebas de evaluacion de informes escritos, Practicas en clase y casos practicos En las 40.0

practicas y/o presentaciones orales. distintas sesiones se propondran a los
estudiantes distintas actividades, y casos

practicos para su realizacion en clase o bien


https://www.um.es/web/estudios/masteres/marketing/2024-25#horarios

SE4 Procedimientos de observacion del trabajo del
estudiante. Estos procedimientos incluyen la
evaluacién de la participacion del alumno en
clase, su implicacién en distintas actividades,
su cumplimiento de plazos, participaciéon en
foros, autoevaluacion de cuestionarios,
informes y asistencia a talleres y seminarios

9. Fechas de examenes

para que se realicen en casa previo a la
discusion en clase Este criterio de
evaluacion representa el 40% de la
calificacion final

Asistencia y participacion: Tanto la 10.0
asistencia como la participacion seran

tenidos en cuenta en la valoracion final

(ponderacion del 10%)

https://www.um.es/web/estudios/masteres/marketing/2024-25#examenes

10. Resultados del Aprendizaje

Al finalizar la asignatura los estudiantes deben ser capaces de planificar una estrategia de marketing digital que esté
integrada con la estrategia de marketing general y de negocios de la empresa y de diferenciar distintos tipos de
estrategias digitales en funcién del objetivo que se busque Para ello se profundizara en las distintas fases a seguir para
el desarrollo de una estrategia de marketing digital, dando una especial importancia a la gestién del desempeifio de los
canales digitales y las principales métricas que se pueden usar para valorar su desempefio Dado que el disefio de la
estrategia pasa por el diagnostico de las 3 Cgs claves que la condicionan (compafiia, consumidores y competencia),
esta asignatura hara hincapié en el analisis de los mercados digitales y de la posicion competitiva de la empresa frente a

los principales competidores en el mercado online

11. Bibliografia

Grupo: GRUPO 1

Bibliografia basica

®  Macia, Fernando (2019), Estrategias de marketing digital, Ed. Anaya: Madrid.

B Chaffey, Dave and Smith, Pr (2013), Emarketing excellence: Planning and optimizing your digital marketing, New York:

Routledge, 4th ed.

Bibliografia complementaria

®  Ryan, Damian and Jones, Calvin (2009), Understanding digital marketing: Marketing strategies for engaging the digital

generation, Kogan Page Limited: London.



https://www.um.es/web/estudios/masteres/marketing/2024-25#examenes
https://alba.um.es/cgi-bin/abnetcl?ACC=DOSEARCH&xsqf99=712962.titn.
http://charsoomarketing.com/wp-content/uploads/downloads/2016/02/Dave_Chaffey_PR_Smith_Emarketing_Excellence_Pl.pdf
http://charsoomarketing.com/wp-content/uploads/downloads/2016/02/Dave_Chaffey_PR_Smith_Emarketing_Excellence_Pl.pdf
https://www.academia.edu/30511847/Understanding_Digital_Marketing_-_DAMIAN_RYAN_and_CALVIN_JONES
https://www.academia.edu/30511847/Understanding_Digital_Marketing_-_DAMIAN_RYAN_and_CALVIN_JONES

12. Observaciones

® | a nota correspondiente a los instrumentos de evaluacion continua (practicas en clase, casos practicos y asistencia y

participacion) se guardara durante las tres convocatorias del curso académico 2024/2025.

® | as actividades correspondientes a los instrumentos de evaluacion (practicas en clase, casos practicos y asistencia y

participacion) son obligatorias

® | a nota correspondiente a los instrumentos de evaluacion continua (practicas en clase, casos practicos y asistencia y

participacion) no es recuperable

B El/la alumno/a que no se presente al examen final de la asignatura obtendra la calificacion de "No presentado/a" en el acta

(aunque haya obtenido alguna puntuacion en la evaluacién continua)
®  Es necesario superar el examen final para sumar la nota de la evaluacion continua

B Sino se supera el examen final la calificacion que aparecera en las actas sera la del examen final

NECESIDADES EDUCATIVAS ESPECIALESAquellos estudiantes con discapacidad o necesidades educativas especiales podran
dirigirse al Servicio de Atencion a la Diversidad y Voluntariado (ADYV; http://wwwumes/adyv/) para recibir orientacion sobre un
mejor aprovechamiento de su proceso formativo y, en su caso, la adopcion de medidas de equiparacion y de mejora para la
inclusion El tratamiento de la informacion sobre este alumnado es de estricta confidencialidad

La asignatura de se vincula con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) al preparar a los estudiantes para disefiar

estrategias digitales que promuevan un crecimiento econoémico inclusivo y sostenible (ODS 8) de pequeias y medianas empresas
a través de darles herramientas para competir eficazmente en el mundo online. A través del uso de plataformas digitales y analisis
de datos, los futuros profesionales podran desarrollar campanas que impulsen el consumo responsable (ODS 12) y fomenten la
innovacién (ODS 9). Asimismo, la asignatura destaca la importancia de la igualdad de género (ODS 5) y la reduccion de las
desigualdades (ODS 10) al ensefar la creacién de contenidos y estrategias inclusivas que alcancen y beneficien a diversas
audiencias. De esta manera, se capacita a los estudiantes para contribuir activamente al desarrollo sostenible a través de
practicas de marketing digital éticas y responsables.

NECESIDADES EDUCATIVAS ESPECIALES

Aquellos estudiantes con discapacidad o necesidades educativas especiales podran dirigirse al Servicio de Atencion a la
Diversidad y Voluntariado (ADYV - https://www.um.es/adyv) para recibir orientacion sobre un mejor aprovechamiento de su
proceso formativo y, en su caso, la adopcion de medidas de equiparacion y de mejora para la inclusion, en virtud de la Resolucion
Rectoral R-358/2016. El tratamiento de la informacién sobre este alumnado, en cumplimiento con la LOPD, es de estricta
confidencialidad.

REGLAMENTO DE EVALUACION DE ESTUDIANTES

El articulo 8.6 del Reglamento de Evaluacion de Estudiantes (REVA) prevé que "salvo en el caso de actividades definidas como
obligatorias en la guia docente, si el o la estudiante no puede seguir el proceso de evaluacion continua por circunstancias
sobrevenidas debidamente justificadas, tendra derecho a realizar una prueba global".

Se recuerda asimismo que el articulo 22.1 del Reglamento de Evaluacion de Estudiantes (REVA) estipula que "el o la estudiante
que se valga de conductas fraudulentas, incluida la indebida atribucién de identidad o autoria, o esté en posesion de medios o
instrumentos que faciliten dichas conductas, obtendra la calificacion de cero en el procedimiento de evaluaciéon y, en su caso,
podra ser objeto de sancion, previa apertura de expediente disciplinario".

Universidad de Murcia - ATICA


http://wwwumes/adyv/
https://www.um.es/adyv/
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