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Social Media es algo mas que redes sociales. Supone el uso estratégico de nuevos medios y canales de
comunicacion. Las plataformas y los grupos de personas con intereses comunes son su eje central. Una

forma de crear vinculos entre empresa y sus clientes (y potenciales clientes).

Antonio Tena Blazquez

Departamento de Marketing

Alberto Aguilera 23

atena@icade.comillas.edu

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacion al perfil profesional de la titulacion

Social media representa uno de los cambios mas significativos en el comportamiento del consumidor, dando lugar a transformaciones

fundamentales en la manera en que las organizaciones se comunican e interactdan con los clientes.

Se proporcionan los conocimientos practicos necesarios de cara a establecer los objetivos, las estrategias mas adecuadas, para seleccionar

correctamente las plataformas sociales que atraigan a los consumidores, asi como para medir los resultados obtenidos.

Se analiza como utilizar las herramientas digitales y los servicios de marketing para entender la relacion entre empresas y sus clientes en
un ecosistema social. De forma mas especifica, se describe el ecosistema de marketing de los medios sociales y su impacto en la estrategia

de marketing tradicional; se repasan las diferentes plataformas y sus usos; y, finalmente, se discute como integrarlas en el plan de

marketing de la empresa.



https://files.griddo.comillas.edu/h0e.pdf
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Esta asignatura es una de las ofertadas en el itinerario de marketing y resulta fundamental toda vez que en ella se adquieren las

habilidades que permiten a una marca establecer relaciones con sus potenciales consumidores y mantenerlas.
Los objetivos que se persiguen con la asignatura:

1. Ser capaz de elegir los medios adecuados en un plan de Social Media.

2. Ser capaz de ejecutar y liderar la creacion, desarrollo, optimizacidn y rentabilizacién de proyectos online en medios sociales.

3. Poder implementar una estrategia de Social Media en un proyecto de transformacion digital o en un modelo de negocio digital.
4. Ser capaz de elegir estrategias en medios sociales.

5. Ser capaz de establecer los KPIs en medios sociales.

6. Ser capaces de vender los resultados de un plan de Social Media.

Tener formacion en Marketing previa o haber cursado el complemento de formacion Introduccién al Marketing.

Competencias - Objetivos

Competencias
GENERALES
CGo1 Capacidades cognitivas de andlisis y sintesis aplicadas a situaciones de negocios y problematicas organizativas de
gestion.
RAO1 Describe, relaciona e interpreta situaciones y planteamiento de nivel medio.
RA02 Selecciona los elementos mas significativos y sus relaciones en las situaciones planteadas.
RAO3 Identifica las carencias de informacion y establece relaciones con elementos externos a la situacién
planteada.
RA04 Es capaz de resumir y estructurar la informaciéon empleando los conceptos adecuados.
G2 Gestién de la informacion y de datos como elementos clave para la toma de decisiones y la identificacién, formulacién y
resolucion de problemas empresariales.
RAO1T Busca, conoce, sintetiza y utiliza adecuadamente datos primarios y secundarios procedentes de diversas
fuentes.
RA02 Conoce y usa Internet para buscar y manejar informacion, textos y datos.
RAO3 Discierne el valor y la utilidad de diferentes fuentes y tipos de informacién
€603 Resolucion de problemas y toma de decisiones en los niveles estratégico, tactico y operativo de una organizacién
empresarial, teniendo en cuenta la interrelacion entre las diferentes areas funcionales y de negocio.
RAO1 Identifica y define adecuadamente el problema y sus posibles causas.
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RA02 Plantea posibles soluciones pertinentes y disefia un plan de accion para su aplicacion.
RAO3 Identifica problemas antes de que su efecto se haga evidente.
RA04 Dispone de la capacidad para tomar decisiones de una forma auténoma.
RAO5 Reconoce y busca alternativas a las dificultades de decision en situaciones reales.
Es capaz de ponderar diferentes factores (econémicos, sociales y técnicos, entre otros) en el proceso de
RAOS toma de decisiones y determinar su impacto.

Aplicacion de conceptos y teorias a las organizaciones empresariales para descubrir nuevas oportunidades de negocio y
CG04
lograr la generacion de ventajas competitivas duraderas.

RAO1 Relaciona conceptos de manera interdisciplinar o transversal.

RA02 Identifica correctamente los conocimientos aplicables a cada situacion.

RA03 Determina el alcance y la utilidad de las nociones tedricas.

Capacidades interpersonales de escuchar, negociar y persuadir y de trabajo en equipos multidisciplinares para poder
CGO05 operar de manera efectiva en distintos cometidos, y, cuando sea apropiado, asumir responsabilidades de liderazgo en la

organizacién empresarial.

RAO1 Utiliza el didlogo para colaborar y generar buenas relaciones.
RA02 Muestra capacidad de empatia y didlogo constructivo.
RA03 Es capaz de despersonalizar las ideas en el marco del trabajo en grupo para orientarse a la tarea.
RA04 Participa de forma activa en el trabajo de grupo compartiendo informacion, conocimientos y experiencias.
RAO5 Se orienta a la consecucion de acuerdos y objetivos comunes.
RA06 Contribuye al establecimiento y aplicacién de procesos y procedimientos de trabajo en equipo.
RA07 Desarrolla su capacidad de liderazgo y no rechaza su ejercicio.
Aplica conocimientos y formas de actuaciéon contrastadas en situaciones conocidas a otras que son
RAOS nuevas o inesperadas.
RA09 Comprende que lo nuevo es una oportunidad de mejora y es consustancial a la vida profesional.

ESPECIFICAS DE OPTATIVIDAD

Sabe aplicar las distintas herramientas de comunicacion empresarial y tiene capacidad para elaborar un plan integral de
CEO03-MARK| comunicacion, destacando la valoracién de estrategias y tacticas de creacion de mensajes y seleccién de medios sociales

de comunicacion

RAO1 ‘ Conoce el proceso de creacion de la comunicacion y entiende el papel de los agentes implicados.
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RA02 Comprende las ventajas y desventajas de cada herramienta de comunicacion.
RA03 Comprende las ventajas y desventajas de cada medio o canal de comunicacién.
RA04 Comprende las ventajas y desventajas de las distintas tacticas de mensajes y medios.

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

Contenidos - Bloques Tematicos

BLOQUE 1: FUNDAMENTOS

Tema 1: COMUNICACION DIGITAL EN LA EMPRESA

1.1. INTRODUCCION A LA TECNOLOGIA WEB

1.2. EVOLUCION DE LA WEB: DE LA WEB 1.0 A LA WEB 4.0

1.3. ECOSISTEMA DIGITAL Y LA 42 REVOLUCION INDUSTRIAL

1.4. IMPACTO SOCIAL Y EMPRESARIAL DE LA WEB

1.5. LAS NUEVAS ECONOMIAS DEL S. XXI: ECONOMIA CIRCULAR, DATA ECONOMY, ECONOMIA COLABORATIVA, APP ECONOMY, API
ECONOMY

Tema 2: TECNOLOGIA E INNOVACION

2.1. INNOVACION Y CREATIVIDAD EN EL MUNDO DIGITAL

2.2. TECNOLOGIAS DISRUPTIVAS: IOT, 1A, BLOCKCHAIN, CLOUD COMPUTING, EDGE COMPUTING, GEMELOS DIGITALES
2.3. MODELOS DE NEGOCIO DIGITALES: SOCIAL MEDIA MODEL CANVAS

2.4. EL MUNDO DEL DATO: DEL CUSTOMER CENTRIC AL DATA CENTRIC

2.5. GAFAM E IMPLICACIONES ESTRATEGICAS EN EL ECOSISTEMA DIGITAL

2.6. NUEVO ENTORNO DE MEDIOS: EL MODELO POEM

Tema 3: LA FIGURA DEL SOCIAL STRATEGIST
3.1. ;QUE ES UN SOCIAL MEDIA STRATEGIST?
3.2. FUNCIONES DEL SOCIAL MEDIA STRATEGIST

BLOQUE 2: ESTRATEGIA DE DIGITAL Y SOCIAL MEDIA

Tema 1: ESTRATEGIA DE CONTENIDO EN SOCIAL MEDIA
1.1. ¢QUE ES UNA ESTRATEGIA DE CONTENIDO?
1.2. EL STORYTELLING Y FORMA DE DESARROLLARLO

Tema 2: PAID MEDIA: PUBLICIDAD DISPLAY Y SOCIAL ADS
2.1. FORMATOS

2.2. GESTION DE LA PUBLICIDAD DISPLAY

2.3. INDICADORES DE GESTION

Tema 3: OWNED MEDIA
3.1. EXPERIENCIA WEB
3.2. SEARCH: SEO/SEM
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3.3. ANALITICA WEB

Tema 4: EARNED MEDIA

4.1, INTRODUCCION AL SOCIAL MEDIA

4.2. GESTION DE LOS SOCIAL MEDIA

4.3. PROYECTOS EN SOCIAL MEDIA

4.4. REDES SOCIALES: TIPOS Y EVOLUCION

4.5. GROWTH HACKING MARKETING

4.6. SOCIAL COMMERCE Y LIVE STREAMING E-COMMERCE

4.7. MONITORIZACION EN SOCIAL MEDIA Y REPUTACION ONLINE
4.8.1A'Y LA DEFINICION DE ESTRATEGIAS EN SOCIAL MEDIA

4.9. INDICADORES DE GESTION

Tema 5: REPORTING, DASHBOARDS Y KPIs EN SOCIAL MEDIA
5.1. ;QUE MEDIR EN SOCIAL MEDIA?

5.2. ;COMO MEDIRLO?

5.3. ;COMO CONVENCER MEDIANTE INFORMES Y DASHBOARDS DE ALTO IMPACTO?

BLOQUE 3: SOCIAL MEDIA PLAN

Tema 1: ESTRUCTURA DEL SOCIAL MEDIA PLAN

METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodolégicos generales de la asignatura

La metodologia del curso se basa en diferentes tipos de sesiones de clase que abarcan mdultiples areas de la secuencia de aprendizaje. A lo
largo de la clase, los estudiantes deben resolver problemas, hacer presentaciones (individuales y en grupo), y discutir sobre las nuevas

tendencias y casos de negocio.

El profesor proporcionard la documentacion pertinente, que los estudiantes deben leer antes de cada clase. Durante la clase, los

estudiantes trabajaran para resolver problemas y debatir temas relacionados con la teoria de la establecida.

Durante el curso se invitara a distintos profesionales del sector, que presentaran proyectos y problemas de social media, siendo necesaria

la participacién de los alumnos para la resolucion.

USODELAIA

En esta asignatura, se permite el uso tanto de herramientas de IA no generativa (como traductores, herramientas de escucha social o
plataformas para identificar competidores y variables de referencia), como de herramientas de IA generativa (Elicit, GPT, Scholar Al o
LMNotebook para apoyar el analisis del entorno general y del entorno especifico, la comprension del mercado y la competencia, el

desarrollo de acciones estratégicas y tacticas en un plan de Social Media). Se fomenta un uso responsable y critico.

La asignatura se sitia en un Nivel 4 de permision, con condiciones especiales, segun la escala institucional del Al Assessment Scale
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(Perkins et al., 2024). Esto significa que la IA puede utilizarse para completar cualquier elemento de la tarea, y los estudiantes deben
dirigirla para lograr los objetivos de la evaluacién. Se puede utilizar la IA de forma extensiva en el desarrollo de las tareas, siempre que:
- evallen criticamente y modifiquen cualquier contenido generado por IA, y

» documenten detalladamente el uso que hacen de la IA.

No se permite un uso sin control. Los estudiantes deben demostrar pensamiento critico para garantizar la integridad académica y su
propio aprendizaje.

« Para el uso de IA no generativa, los estudiantes deben indicar: qué herramientas utilizaron, en qué partes del trabajo y las palabras clave
empleadas (si corresponde).

« Para el uso de IA generativa, deben especificar: las herramientas utilizadas, los prompts o instrucciones dadas y las secciones especificas

del trabajo donde se aplicaron dichas herramientas.

Metodologia Presencial: Actividades

¢ .
Conferencias CGO04, CE13

Estudio de casos CGO1, CGO3, CGO4, CE13

Presentaciones orales CGO1, CGO4, CGO5, CE13

Metodologia No presencial: Actividades

Investigacion personal

CGO01, CGo4
Lectura CG04
Trabajo en equipo CGO1, CE13

RESUMEN HORAS DE TRABAJO DEL ALUMNO

HORAS PRESENCIALES

Lecciones de caracter expositivo Analisis y resolucion de casos y ejercicios, individuales o colectivos

14.00 16.00

HORAS NO PRESENCIALES

Analisis y resolucion de casos y ejercicios, individuales o colectivos Trabajos monograficos y de investigacion, individuales o colectivos

20.00 25.00

CREDITOS ECTS: 3,0 (75,00 horas)

EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

El uso de IA para crear trabajos completos o partes relevantes, sin citar la fuente o la herramienta o sin estar permitido
expresamente en la descripcion del trabajo, seré considerado plagio y regulado conforme al Reglamento General de la

Universidad.
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Examen final
real 50
Trabajo en grupo Presentacion de un proyecto final en grupo 20
Discusion sobre temas actuales relacionados con el L . .
. . Participacién activa sobre temas de actualidad
Social Media 20
Trabajos individuales Evaluacion individual 10

las préacticas, deberan hacer un plan de practicas especial.

una calificacion de 0 en la tarea perdida,

ALUMNOS CON DISPENSA DE ESCOLARIDAD

Para poder superar las practicas y/o el examen final, se debera obtener en cada uno de ellos como minimo un 5.

A los alumnos que no superen la asignatura, se les guardara la nota de practicas y repetiran el examen completo. Si no hubieran superado

Todas las tareas deberén entregarse en la fecha y forma especificadas por el profesor del curso. De lo contrario, los estudiantes obtendran

Para poder aprobar la asignatura, los alumnos debera superar el examen final. La nota del examen final sera la de la asignatura.

PLAN DE TRABAJO Y CRONOGRAMA

Trabajo reflexion sobre el cambio que se esta produciendo en el
mundo del marketing Semana 2 Semana 3
El mundo del dato. Data economy como base de una nueva
economia Semana 3 Semana 5
L t logi | Social Medi

as nuevas tecnologias en el Social Media Semana 5 Semana 6
El buyer persona en digital

HErR 9! Semana 6 Semana 7

Cust J RR.SS.

ustomer Journey en Semana 7 Semana 9
Aplicacié delo GAFAM

plicacion modela Semana 9 Semana 11
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Omnicanalidad y social media Semana 11 Semana 12
Social Media Canvas Model Semana 12 Semana 14
Aplicacion modelo POEM Semana 14 Semana 16
Inbound marketing y storytelling (branded content) Semana 16 Semana 18
Social Media Plan Semana 18 Semana 21
Dashboards y KPIs en Social Media Semana 21 Semana 23

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS
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SOLIS, B. (2017): Engage!: The Complete Guide for Brands and Businesses to Build, Cultivate, and Measure Success in the New Web, Wiley
and Sons, Londres.

SOLIS, B. (2011). The end of business as usual: Rewire the way you work to succeed in the consumer revolution. John Wiley & Sons.,
Londres.

STANDAGE, T. (2013). Writing on the Wall: Social Media-the First 2,000 Years. Bloomsbury Publishing USA.

TASNER, M. (2010). Marketing in the moment: the practical guide to using Web 3.0 marketing to reach your customers first. FT Press,
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https://open.spotify.com/show/1fSUH9oxW5ISSIBVQES6t!
https://open.spotify.com/show/41djJT2)Yvhh9UAdLobYnX?si=vbnmnlggSyO21ML5GF17jg&nd=1
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