. EDUCACION PROGRAMA EDUCATIVO: a rP
S TECNICO SUPERIOR UNIVERSITARIO EN SERVICIOS DE POSVENTA y

AUTOMOTRIZ

TECNOLOGICAS y POLITECNICAS

EN COMPETENCIAS PROFESIONALES

PROGRAMA DE ASIGNATURA: MERCADOTECNIA DIGITALI CLAVE:

I eTele e Ne [SIET A e IFET[No [CHEM El estudiante desarrollara la capacidad de disefiar e implementar estrategias efectivas de marketing
Asignatura digital, utilizando herramientas y plataformas actuales para alcanzar objetivos de una organizacion.
Desarrollar e implementar planes estratégicos con enfoque a la creacion unidades estratégicas de
Competencia a la que negocios a partir del analisis situacional del entorno, la mezcla de mercadotecnia, las politicas internas y
contribuye la asignatura la normatividad vigente, para contribuir al logro de objetivos organizacionales y a una posicion
competitiva en el dmbito nacional e internacional, fomentando la economia social y solidaria.

Tipo de

. Cuatrimestre Créditos Modalidad Horas por semana Horas Totales
competencia

Especifica Escolarizada

Horas del Saber Horas del Saber Hacer Horas Totales
Unidades de Aprendizaje

1.- Introduccién a las Mercadotecnia digital 5 10 15
2. Comportamiento del Consumidor digital 10 15 25
3. Desarrollo de Estrategias Digitales 10 25 35
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Funciones

Totales 25

Capacidades

50 75

Criterios de Desempeiio

Desarrollar planes estratégicos
con enfoque a la creacién de
unidades estratégicas de
negocios a partir del analisis
situacional del entorno, la mezcla
de mercadotecnia, las politicas
internas y la normatividad
vigente.

Disefar el producto o servicio
mediante la asesoria técnica
especializada, que lleve de la
idea, investigacidn, disefio,
desarrollo de prototipo,
validacidn hasta la fabricacion del
producto, de acuerdo al estatus
del proyecto, para impulsar el
desarrollo local, cultural, social y
econdmico de la region.

A partir del disefio de un producto, elaborar un proyecto que
incluya:

- El modelo de negocio aplicable a la empresa.
- Descripcion del negocio: ventajas, filosofia y mercado
- Descripcion del producto

- Analisis del entorno: econdmico, politico, social, cultural,
tecnoldgico, ambiental y legal

- Andlisis de la industria: indicadores e interpretacién

Gestionar la cadena de
suministros mediante el andlisis
del contexto global, la
sustentabilidad y responsabilidad
social, aplicando la logistica
verde, con fundamento en la
legislacidn vigente, para detonar
el desarrollo econémico y
cultural.

Elaborar planes de logistica tomando en cuenta el contexto
global considerando la sustentabilidad y responsabilidad
social.

Implementar planes estratégicos
con enfoque a la creacién de
unidades estratégicas de
negocios, para contribuir al logro
de objetivos organizacionales y a
una posicion competitiva en el

Elaborar estudios de mercado y
un plan de mercadotecnia a
través de inteligencia de
mercados para la factibilidad de
comercializacion de productos y
servicios.

Elabora un plan de mercadotecnia que contenga: Estudio de
mercado , determinacidn de objetivos y estrategias y planes de
accidén en funcidn de los segmentos de mercado.
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ambito nacional e internacional,
fomentando la economia social y
solidaria.

Formular unidades de negocios
mediante el uso de herramientas
digitales que promuevan el
trabajo colaborativo y el
seguimiento oportuno de las
actividades para ser mas
competitivo y tomar decisiones
mas asertivas en el ambito
regional, nacional y/o
internacional fomentando la
economia social y solidaria.

Partiendo de un andlisis situacional se definira el objetivo del
plan estratégico, las metas a alcanzar, las estrategias que
permitirdn el alcanzar las metas, las acciones y los
responsables de ejecutarlas, asi como los requerimientos y el
presupuesto para la realizacion del plan.
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

NI Ko [SWAVGIRla o [FEIEN Introduccion a la Mercadotecnia digital

El estudiante identificara la importancia de la mercadotecnia digital, el uso de herramientas y plataformas

Propésito esperado . . g o
digitales relevantes para la mercadotecnia para la toma de decisiones en una organizacion.

Horas del

Tiempo Asignado Horas del Saber Hacer 10 Horas Totales

Saber

Saber Saber Hacer

Ser y Convivir

Dimension Actuacional Dimension Socioafectiva

Dimension Conceptual

Conceptos basicos de
Mercadotecnia digital

Identificar los conceptos de
mercadotecnia digital y su importancia
en el contexto actual.

Evaluar la capacidad de los
estudiantes para tomar
decisiones éticas en el
ambito digital, asi como su
comprension de la
responsabilidad social de

Describir los conceptos basicos de
la Mercadotecnia digital. Analizar
datos digitales y utilizarlos en la
toma de decisiones estratégicas en
campafias de mercadotecnia
digital

Diferencias entre la mercadotecnia
tradicional y la mercadotecnia digital.

Evolucion del marketing en linea y su
relacién con el surgimiento de Internet
y las tecnologias digitales.

las acciones de marketing
en linea.

Habilidades de

comunicacion: Analizar la
capacidad de los
estudiantes para
interactuar de manera

El ecosistema digital Analizar los componentes clave del
ecosistema digital, como sitios web,
motores de busqueda, redes sociales, digitales, como redes sociales,

correo electrdnico, publicidad en linea, blogs, sitios web, entre otros.
etc. efectiva y respetuosa en

entornos digitales,
incluyendo la gestién de

Desarrollar contenido relevante y
atractivo para distintos canales

Identificar los papel de los dispositivos
moviles en la mercadotecnia digital y el
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impacto de la movilidad en el
comportamiento del consumidor.

Herramientas estratégicas
de la mercadotecnia
digital.

Describir las herramientas estratégicas
de la mercadotecnia digital:

Herramientas de automatizacién de
marketing: Plataformas como HubSpot,
Marketo o Pardot.

Herramientas de gestién de redes
sociales: Plataformas como Hootsuite,
Sprout Social o Buffer.

Plataformas publicitarias digitales: Esto
incluye herramientas como Google Ads,
Facebook Ads, LinkedIn Ads, X Ads.
Google Analytics.

Herramientas de SEO (Optimizacion
para motores de busqueda):
Plataformas como SEM Rush, Ahrefs o
Moz

Medir campafias de marketing en
entornos digitales.

comentarios, mensajesy
contenido en redes sociales
y otros medios.

Colaboracién y trabajo en
equipo: Observar cdmo los
estudiantes trabajan con
otros en proyectos
digitales, su capacidad para
colaborar de manera
efectiva y construir
relaciones positivas en
linea.

Métodos y técnicas de ensefianza

Estudio de casos

Aprendizaje basado en proyecto (ABP)
Aprendizaje cooperativo (trabajo en grupo)

Conferencias y seminarios

Feedback y evaluacién formativa

Proceso Enseinanza-Aprendizaje

Pintarron

Internet

Medios y materiales didacticos

Material y equipo audiovisual
Computadora

Software de andlisis de datos
Herramientas de colaboracion en linea

Espacio Formativo
Aula

Laboratorio / Taller |X
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Redes sociales

Empresa

Resultado de Aprendizaje

Proceso de Evaluacion

Instrumentos de evaluacion

Los estudiantes identifican los conceptos basicos de la
mercadotecnia digital que puede incluir lo siguiente:

e Comprension de la mercadotecnia digital.

e Conocimiento de los elementos del ecosistema
digital.

e Conocimiento de las herramientas claves.

Evidencia de Aprendizaje
A partir de un analisis el estudiante deberd
ser capaz de elaborar un informe aplicado a
uno de los canales que medira donde se
muestre la estrategia SEO o SEM, marketing
de contenidos, redes sociales, entre otros,
con su respectiva interpretacion. En el cual
justifique su importancia para las
estrategias de mercadotecnia en linea.

Lista de cotejo
Rubrica
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UNIDADES DE APRENDIZAIJE

Unidad de Aprendizaje

II. Comportamiento del Consumidor Digital

Propdsito esperado

Tiempo Asignado

Proceso de decision de
compra en linea

Horas del

Horas del Saber Hacer
Saber

Saber
Dimension Conceptual

Identificar las etapas del proceso de
decisién de compra en linea
(reconocimiento del problema,
busqueda de informacion, evaluacién de
alternativas, decision de compray
comportamiento posterior a la compra).
Comprender los factores que influyen en
cada etapa del proceso de compra en
linea, como necesidades y deseos del
consumidor, influencias sociales,
caracteristicas del producto, entre otros.

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Describir las etapas del proceso de

decision e identificar mediante un
ejemplo los factores que influyen
en el proceso de compra en linea.

Mix de Marketing Digital

Identificar los factores psicoldgicos y
emocionales que influyen en el
comportamiento del consumidor en
linea, como percepcién, motivacion,
actitudes, personalidad y emociones.
1. Personalizacién

2. Participacion

3. Peerto peer

Analizar y explicar como las redes
sociales y las opiniones en linea
(resefias, testimonios,
influenciadores) afectan las
decisiones de compra de los
consumidores y cdmo las empresas
pueden aprovechar estas
influencias.

El estudiante identificard cdmo interactdan los usuarios en linea, qué factores influyen en sus decisiones de
compray como las empresas pueden adaptar sus estrategias de marketing para conectar de manera efectiva con
su audiencia.

Horas Totales

Ser y Convivir
Dimension Socioafectiva

Debe considerar la ética en

linea, la responsabilidad
social digital, la empatia en
entornos virtuales, la
gestion de la privacidad y la
seguridad en linea, ademas
del trabajo colaborativo.
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4. Prediccién

Segmentacidn y targeting
en linea

Explicar las estrategias de segmentacién
de mercado en linea y como las
empresas utilizan datos demograficos,
de comportamiento y psicograficos para
identificar y dirigirse a segmentos

Desarrollar las estrategias de
segmentacion de mercado en linea

Colaboracién y trabajo en
equipo: Observar cdmo los
estudiantes trabajan con
otros en proyectos digitales,
su capacidad para colaborar

de manera efectiva y
construir relaciones
positivas en linea.

especificos de consumidores.
1. Segmentacién por intereses
2. Segmentacion por
comportamiento
3. Segmentacion por datos
demograficos
Identificar las técnicas de storytelling y
como pueden influir en las actitudes y
comportamientos de los consumidores
en linea, creando conexiones
emocionales y aumentando la
participacion.

Disefiar las técnicas de storytelling
en una organizacion.

Storytelling

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo
Aula
Laboratorio / Taller

Medios y materiales didacticos

Métodos y técnicas de ensefianza

Estudio de casos Material y equipo audiovisual

Aprendizaje cooperativo (trabajo en grupo) Pintarrén
Uso de tecnologias digitales (simuladores de marketing) | Computadora
Clases invertidas (Flipped Classroom) Internet

Software de andlisis de datos
Simuladores de Negocios

Empresa
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Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion
El estudiante comprendera el comportamiento del De un caso practico, elaborar un reporte
consumidor en el entorno digital y cdmo las empresas con estrategias desarrolladas
pueden adaptar sus estrategias de marketing para ser comprendera el comportamiento del Lista de cotejo
efectivas y orientadas al cliente en linea. consumidor en el entorno digital y como

las empresas pueden adaptar sus Rubrica

estrategias de marketing para ser
efectivas y orientadas al cliente en linea.
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ORIl e [EWAVCIR=Ia o [FEIIEN |II. Desarrollo de Estrategias Digitales

Propésito esperado

Horas del

Tiempo Asignado Saber

Saber

Dimension Conceptual

Inbound Marketing Comprender el uso de herramientas
como el SEO, el marketing de
contenidos, el email marketing y las
redes sociales para atraer, convertir,
cerrar y fidelizacidn de los clientes
través de la creacidn de contenido
relevante y de valor.
Definicion del Buyer Persona.
Proceso de conversion.
Comprender las fases del inbound
marketing:

1. Atraccion

2. Conversion

3. Lead

4. Cierre

5. Fidelizacion

Horas del Saber Hacer

Saber Hacer
Dimension Actuacional

Identificar los objetivos del
Inbound Marketing, a través de
generar trafico cualificado hacia el
sitio web, convertir visitantes en
leads, cerrar ventas, fidelizar
clientes.

El estudiante desarrollara estrategias digitales con impacto social y sustentable, para contribuir a la
competitividad y posicionamiento de la organizacion.

Horas Totales

Ser y Convivir

Dimension Socioafectiva

Conocimientos practicos en

el uso tecnologia,
promoviendo las
habilidades como el
pensamiento critico, la
colaboraciény la
autonomia.

Conocer las diferentes herramientas y/o
software para administrar la relacién
con el cliente y su respectivo
seguimiento (CRM)

Administracion de la
relacién con el cliente

Identificar el uso de las diferentes
herramientas y/o software para
administrar la relacién con el
cliente y su respectivo
seguimiento: HubSpot, Mailchimp,
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WordPress, SEMrush, Google
Analytics, Buffer entre otros.
Componentes Estrategias | Desglosar los componentes esenciales Realizar un andlisis de entorno

digitales de las estrategias digitales, como la digital, incluyendo el analisis del
presencia en linea, el marketing de mercado en linea, la evaluacién de
contenidos, el SEO (optimizacién para la competencia digital, el estudio
motores de busqueda), el SEM del comportamiento del
(marketing en motores de busqueda), la | consumidor en lineay la
gestion de redes sociales, el email identificacion de tendencias
marketing, entre otros. tecnoldégicas relevantes.

Medir el rendimiento de las estrategias
digitales, incluyendo el uso de métricas
clave (KPls), la interpretacion de datos
analiticos y la optimizacidn continua de
las estrategias en funcién de los
resultados obtenidos.

Proceso Ensefianza-Aprendizaje

Espacio Formativo

Métodos y técnicas de ensefianza Medios y materiales didacticos Aula
Estudio de casos Material y equipo audiovisual Laboratorio / Taller X
Aprendizaje cooperativo en linea Pintarrén
Uso de tecnologias digitales (simuladores de marketing) | Computadora
Gamificacién Internet
Analisis de Datos Software de andlisis de datos

Simuladores de Negocios

Empresa
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Proceso de Evaluacion

Resultado de Aprendizaje Evidencia de Aprendizaje Instrumentos de evaluacion

El estudiante comprendera la importancia del

marketing de permiso y la creacién de una estrategia

de contenido que responda a las necesidades e De un caso prdéctico, elaborar un reporte

intereses del publico objetivo. Ademads, es esencial con la creacion de estrategias de contenido | Lista de cotejo
comprender el uso de herramientas como el SEO, el con el uso de herramientas como el SEQ, el | Rubrica de proyectos
marketing de contenidos, el email marketing y las marketing de contenidos,

redes sociales para atraer, convertir, cerrar y fidelizar

a los clientes.

Perfil idoneo del docente

Formaciéon académica Formacion Pedagdgica Experiencia Profesional
Licenciatura afin al programa educativo Manejo de herramientas de Ensefianza Experiencia en contenido, manejo de redes
Maestria en el drea afin (deseable) basada en competencias profesionales, y sociales.

Preferentemente con conocimientos de Evaluacion del desempeiio basada en

Mercadotecnia y/o Desarrollo de Negocios. | competencias.
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