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EDUCA BUSINESS SCHOOL

SOMOS EDUCA BUSINESS SCHOOL

EDUCA Business School es una institucién de formacién online especializada en negocios. Como
miembro de la Comisién Internacional de Educacion a Distancia y con el prestigioso Certificado de
Calidad AENOR (normativa ISO 9001) nuestra institucién se distingue por su compromiso con la
excelencia educativa.

Nuestra oferta formativa, ademas de satisfacer las demandas del mercado laboral actual, puede
bonificarse como formacién continua para el personal trabajador, asi como ser homologados en
Oposiciones dentro de la Administracién Pablica. Las titulaciones de EDUCA Business School se
pueden certificarse con la Apostilla de La Haya dotandolos de validez internacional en mas de 160
paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE EDUCA BUSINESS SCHOOL

Educa Business School se engloba en el conjunto de EDUCA EDTECH Group, que ha sido reconocido
por su trabajo en el campo de la formacién online.

Todas las entidades bajo el sello EDUCA EDTECH comparten la misién de democratizar el acceso a la
educacién y apuestan por la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la
investigacion. Gracias a ello ha conseguido el reconocimiento de diferentes rankings a nivel nacional e
internacional.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

BY EDUCA EDTECH

Educa Business School es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que esta compuesto por un
conjunto de experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las
entidades que lo fForman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacién y apuestan por
la transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacién.
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METODOLOGIA LXP

La metodologia EDUCA LXP permite una experiencia mejorada de aprendizaje integrando la Al en los
procesos de e-learning, a través de modelos predictivos altamente personalizados, derivados del
estudio de necesidades detectadas en la interaccion del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacion de varios proyectos

multidisciplinares de I+D+i, con participacion de distintas Universidades Internacionales que apuestan
por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnoldgico e investigacion.

\{:}, 1. Flexibilidad

)

O Aprendizaje 100% online y flexible, que permite al alumnado estudiar
= donde, cuando y como quiera.

2. Accesibilidad

[_r\@',ﬁl Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacion
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

3

linerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompanamiento /S eguimiento docente

Orientacion académica por parte de un equipo docente especialista en su
area de conocimiento, que aboga por la calidad educativa adaptando los
procesos a las necesidades del mercado laboral.

30

304

5. Innovacion

Desarrollos tecnologicos en permanente evolucion impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

B

6. Excelencia educativa

0 & Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece un
aprendizaje practico v significativo, garantizando el desarrollo profesional.



EDUCA BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR EDUCA BUSINESS SCHOOL

1 « FORMACION ONLINE ESPECIALIZADA

Nuestros alumnos acceden a un modelo pedagodgico
innovador de mas de 20 aiios de experiencia educativa con
Calidad Europea.

A

Ay |

2- METODOLOGIA DE EDUCACION FLEXIBLE

Con nuestra metodologia estudiaran 100% online y nuestros ar
alumnos/as tendran acceso los 365 dias del ano a la
plataforma educativa.

3. CAMPUS VIRTUAL DE ULTIMA TECNOLOGIA

ﬂ
v

Contamos con una plataforma avanzada con material adaptado a
la realidad empresarial, que fomenta la participacion, interaccion y
comunicacion con alumnos de distintos paises.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4- DOCENTES DE PRIMER NIVEL

Nuestros docentes estan acreditados y formados en
Universidades de alto prestigio en Europa, todos en
activo y con una amplia experiencia profesional.

5- TUTORIA PERMANENTE

ﬂ Contamos con un Centro de Atencion al Estudiante CAE,
b que brinda atencion personalizada y acompanamiento

‘ Z:JZ durante todo el proceso formativo.

6- DOBLE MATRICULACION

Algunas de nuestras acciones formativas cuentan con la 4‘ 4‘
llamada Doble matriculacion, que te permite obtener dos
formaciones, ya sean de masters o curso, al precio de una.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Master en Marketing Estratégico
DURACION
@ 600 horas
MODALIDAD
AN | onune

ACOMPANAMIENTO

%‘8‘_/2 PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién Expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la
Imparticion de Formacién Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional
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como centro acreditado para la imparticién de acciones formativas
expide el presente titulo propio

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con némero de document to XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

Nombre del curso

n una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.

¥ para que surta los efectos pertinentes qu:

-ado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.

¥ para que conste expido la prese

n Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccién Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

By
2]
O} o Rk tom
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Descripcion

Este Master en Marketing Estratégico le ofrece una formacion especializada en al materia. Este Master
en Marketing Estratégico y Comercial le ofrece una formacion especializada en la materia. En el
ambito del mundo del comercio y del marketing, es necesario conocer los diferentes campos de la
gestion de marketing y comunicacién, dentro del drea profesional de marketing y relaciones publicas.
Asi, con el presente Master en Marketing Estratégico y Comercial se pretende aportar los
conocimientos necesarios para las politicas de marketing estratégico y comercial.

Objetivos

¢ Analizar la situacién de mercado de productos y servicios, a partir de los datos comerciales,
cuantitativos y cualitativos, e informes y estudios de mercado, extrayendo conclusiones
respecto a las oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas de la organizacion, en el
mercado.

¢ Analizar los factores que intervienen en la politica de producto de planes de marketing a partir
de diferentes carteras de productos utilizando distintos instrumentos como mapas de
posicionamiento y matriz BCG entre otros.

e Calcular los precios de los productos y servicios, asi como las variables que componen e influyen
en la politica de precios de un producto o servicio utilizando herramientas de célculo.

¢ Analizar los factores que intervienen en la politica de distribucién segun diferentes tipos de
productos y servicios, clientes y sectores.

» Definir acciones de comunicacion de marketing, en relacion con los factores que intervienen en
el diseno de politicas y campanas de comunicacién, considerando los instrumentos habituales y
los distintos tipos de objetivos y publicos a los que pretenda dirigirse.

e Elaborar el briefing de distintos tipos de productos o marcas para la ejecuciéon y contratacién de
distintos tipos de acciones de comunicacién definidas en un plan de marketing.

¢ Relacionar entre si las variables que intervienen en las politicas de marketing, obteniendo
conclusiones relevantes para la definiciéon de planes de marketing.

¢ Realizar una segmentacién del mercado.

e Conocer los factores que influyen en el comportamiento del consumidor.

 Aplicar diferentes tipos de estrategias de posicionamiento.

¢ Realizar un plan de marketing.

» Aprender a utilizar las diferentes aplicaciones surgidas a partir de la Web 2.0.

e Aprender a darse de alta en las diferentes redes sociales y conocer las caracteristicas de cada
una de ellas.

 Describir las bases de la arquitectura de la participacién en la Web 2.0.

¢ Conocer las principales ventajas y desventajas del uso de las Redes Sociales.

e Integrary potenciar Internet en la estrategia comercial de la empresa

¢ Conocimiento de los principales aspectos legales referentes al comercio electrénico

¢ Asimilaciéon de las ventajas de Internet como canal de venta

¢ Conocimiento acerca de cdémo mantener la seguridad en las compras a través de Internet

¢ Desarrollo de las habilidades que permitan llevar a cabo el marketing interactivo

¢ Desarrollo de técnicas de confianza para los clientes a la hora de realizar pagos por Internet

¢ Conocimiento de las principales leyes que regulan el marketing interactivo
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Para qué te prepara

Este Master en Marketing Estratégico esta dirigido a todos aquellos profesionales de esta rama
profesional. Ademas El Master en Marketing Estratégico y Comercial esta dirigido a profesionales del
marketing que deseen aplicar diferentes estrategias para mejorar la reputacién corporativa y el
branding. Ademas es interesante para personas interesadas en acciones especificas dentro del
marketing.

A quién va dirigido

Este Master en Marketing Estratégico le prepara para conseguir una titulacién profesional. El Master
en Marketing Estratégico y Comercial le prepara para desarrollar estrategias que le permitan conocer
el comportamiento del consumidor para asi realizar una segmentacién del mercado.

Salidas laborales

Desarrolla su actividad profesional por cuenta propia y ajena, en los departamentos de marketing,
comunicaciéon y gabinetes de prensa y comunicacion de cualquier empresa u organizacién, y en
empresas de comunicacién, agencias de publicidad y eventos del &mbito publico y privado.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

TEMARIO

PARTE 1. PLAN DE MARKETING EMPRESARIAL
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE MARKETING.

1. Conceptoy contenido del marketing:
1. - Funcién del marketing en la gestion de la empresa: la orientacion al cliente.
2. - Marketing estratégico y operativo.
2. Estrategiasy tipos de marketing.
3. Marketing mix:
1. - Planificacion integral del marketing.
2. - Elementos que integran el marketing mix e interrelacion entre ellos.
4. Elaboracion del plan de marketing:
1. - Estructuray funcionalidad.
2. - Politicas de marketing en la empresa.
3. - Presupuesto del plan de marketing.
5. Anadlisis DAFO y estrategias de marketing:
1. - Estudios de mercado.
2. - Segmentacién y posicionamiento y deteccién de oportunidades de mercado.
3. - Elaboracién de informes de oportunidades de mercado.

UNIDAD DIDACTICA 2. POLITICA DE PRODUCTO.

1. Definicion de la politica de producto.
2. Atributos y caracteristicas de productos y servicios de la empresa.
1. - Clasificacion de productos.
2. - Diferenciacién de los productos.
3. Concepto de gamay linea de productos.
1. - La cartera de productos.
4. Lateoria del ciclo de vida del producto (CVP) y su aplicacién al marketing.
1. - Estrategias segun el CVP.
2. - Servicios anadidos.
5. Mapas de posicionamiento.
1. - Concepto de posicionamiento de producto.
2. - La eleccion de los ejes de posicionamiento.
6. Matriz BCGy creacién de nuevos productos.
7. Andlisis del envase y de la marca como elementos diferenciadores.
1. - Concepto y finalidad de la marca.
2. - Tipologia de las marcas.
3. - Estrategia de marca.
4. - Elementos fundamentales del envase.
8. Elaboracion de informes sobre producto.

UNIDAD DIDACTICA 3. POLITICA DE PRECIOS.

1. Definicion de la politica de precios.
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

1. - El concepto de precio.
2. - El precio como instrumento de marketing.
2. Caracteristicas y variables de decision.
3. Concepto de elasticidad de precio.
1. - Elasticidad cruzada.
4. Normativa vigente en materia de precios.
1. - Relaciones con los distribuidores.
5. Métodos para la determinacion de los precios:
1. - Métodos basados en el coste.
2. - Métodos basados en la competencia.
3. - Métodos basados en el mercado o demanda.
6. Calculo del punto muerto.
7. Estrategias comerciales en la politica de precios.
1. - Estrategias diferenciales.
2. - Estrategias competitivas.
3. - Estrategias para lineas de productos.
4. - Estrategias para productos nuevos.
8. Elaboracion de informes sobre precios.

UNIDAD DIDACTICA 4. POLITICA DE DISTRIBUCION.

1. Definicion de la politica de distribucion.
2. Canalesy fFérmulas de distribucién.
1. - Eleccién de los canales.
2. - Relacion entre miembros del canal de distribucién.
3. - Comercio mayorista.
4. - Comercio minorista.
3. Estrategias en la politica de distribucién.
4. Relaciones con lared y puntos de ventas.
1. - Determinacién del nUmero de puntos de venta.
2. - Seleccion del lugar de emplazamiento.
5. Marketing en la distribucién.
1. - Merchandising.
6. Comercializacion «on line» de productos y servicios.
1. - Las relaciones comerciales B2By B2C.
7. Elaboracion de informes sobre distribucion.

UNIDAD DIDACTICA 5. POLITICA DE COMUNICACION.

1. Definicion de la politica de comunicacién en la empresa.
2. Tipos de comunicacion en la empresa.

1. - Comunicacién interna.

2. - Comunicacion externa en la empresa.

3. - La comunicacién personal.

4. - Otros tipos de comunicacién.
3. El mix de comunicacién: tipos y formas.

1. - Publicidad.

2. - Promocion de ventas.

3. - Relaciones publicas.

<
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

4. - Marketing directo.
5. - Marketing relacional.
6. - Marketing «on line».
4. Medios de comunicacion.
1. - Medios convencionales.
2. - Medios no convencionales.
5. Elaboracion del briefing de productos, servicios o marcas:
1. - Objetivos y finalidad del briefing.
2. - Estructuray elementos del briefing.
3. - Aplicaciones de presentacién del briefing.

PARTE 2. MARKETING ESTRATEGICO
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING ESTRATEGICO: CONCEPTOS GENERALES

1. Planificacion estratégica: Pasos

2. Elrol del marketing dentro de la empresa

3. Situaciény estrategias de marketing: Analisis
4. Proceso de orientacion al cliente

UNIDAD DIDACTICA 2. EL PROCESO DE SEGMENTACION DE MERCADOS

1. Segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones

2. Requisitos para una segmentacién eficaz: Segmentacién de mercados de consumo e industriales
3. Estrategias de cobertura del mercado

4. Segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 3. DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA: PROCESO DE ANALISIS

Conceptos generales

Analisis de la demanda

Cuota de mercado de una marca: Analisis de sus componentes

Selecciény delintercambio de la marca: Los modelos explicativos

Los factores que condicionan el atractivo estructural de un mercado o segmento

hAE I o e

UNIDAD DIDACTICA 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Factores que influyen en el comportamiento del consumidor
El proceso de la cultura

Similitudes y diferencias de los valores culturales

Factores sociolégicos de consumo

Etapas del proceso de decision del consumidor

AW =

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO

1. Posicionamiento en el mercado

2. Elementos que forman el posicionamiento
3. Tipos de estrategias de posicionamiento
4. Periodos y mapas de posicionamiento

<. EDUCA
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UNIDAD DIDACTICA 6. REPUTACION DE LA MARCA Y BRANDING

Naturaleza y estructura de marca

Valor de marca: Brand equity

Marcas corporativas y marcas producto

La imagen como elemento de comunicacién
Reputacion corporativa

AN =

UNIDAD DIDACTICA 7. PLAN DE MARKETING

1. Plan de marketing

2. Procesos en el disefio del Plan de Marketing

3. Tipos de control en la ejecucion del Plan de Marketing
4. Fases en el desarrollo del plan de marketing

PARTE 3. MARKETING ONLINE Y POSICIONAMIENTO WEB
UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING ONLINE

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. ELENTORNO WEB

Compra de dominio y contratacién de hosting
Instalacion de Wordpress

Configuraciones iniciales

Themes

Personalizacién de Wordpress

Creacion de Posts y Paginas

Gestion comentarios

Biblioteca Multimedia

Gestién de usuarios y roles

Herramientas utiles

VNN h~WLN=

—_—

UNIDAD DIDACTICA 3. COMERCIO ELECTRONICO

Auge del comercio online
Tipos de eCommerce
Atencioén al cliente
Embudos de conversiéon
Casos de éxito

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. POSICIONAMIENTO WEB

1. Importancia del SEO
2. Funcionamiento de los buscadores

<
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

3. Google: algoritmos y actualizaciones
4. Cémo salir de una penalizacion en Google
5. Estrategia SEO

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO ORGANICO EN BUSCADORES (SEO)

SEO local

SEO internacional

SEO para apps: ASO

SEO para Amazon Marketplace
SEO en Youtube

AW =

UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICAS SEO

Auditoria de indexabilidad

Velocidad de carga de la web (WPQ) y renderizado
Monitorizacién de marca

Analisis y planificacion del posicionamiento orgdnico
Cédigos de estado y Protocolo

Andlisis Log

Andlisis de la taxonomia web

Noubkrwn=

UNIDAD DIDACTICA 7. POSICIONAMIENTO PATROCINADO EN BUSCADORES (SEM)

Introduccién al SEM

Principales conceptos de SEM

Sistema de pujas y calidad del anuncio
Primer contacto con Google Ads
Creacién de anuncios de calidad
Indicadores clave de rendimiento en SEM

aunpkhwnNn=

UNIDAD DIDACTICA 8. KEYWORD HUNTING PARA SEO Y SEM - HERRAMIENTAS

Introduccién

Tipo de Keywords

SEMrush

Sistrix

LongTail y Voice Search: AnswerThePublic
Herramientas gratuitas

Extensiones para Chrome

NounbkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 9. MARKETING DE CONTENIDOS (CONTENT MARKETING)

;Qué es el Inbound Marketing?
Marketing de Contenidos
Marketing viral

Video Marketing

Reputacién online

AN =

UNIDAD DIDACTICA 10. BLACK HAT SEO
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

;Qué es Black Hat SEO?

White Hat SEO

Riesgos del uso de Black Hat SEO

Técnicas Black Hat SEO

Cambios en los algoritmos de Google y penalizaciones
Informe de Acciones manuales

UNIDAD DIDACTICA 11. PLAN SOCIAL MEDIA

N A WN =

Tipos de redes sociales

La importancia actual del social media
Prosumer

Contenido de valor

Marketing viral

La figura del Community Manager
Social Media Plan

Reputaciéon Online

PARTE 4. COMERCIO ELECTRONICO

MODULO 1. COMERCIO ELECTRONICO

UNIDAD DIDACTICA 1. EL COMERCIO ELECTRONICO: APROXIMACION

aunpkhwnNn=

El Comercio Electrénico como instrumento para crear valor

Marketing electrénico y Comercio Electrénico. Diferencias entre los términos
El Comercio Electrénico: Origen y antecedentes

Internet y sus ventajas en la estrategia de Marketing

El Comercio Electrénico en datos: Informes

Ejercicios complementarios: Aproximacion al Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 2. PLANIFICACION PARA GENERAR INGRESOS: MODELOS DE NEGOCIO ONLINE

1.

Modelos de Negocio Online: Contextualizacién

2. Modelos de negocio online segln los participantes en las transacciones comerciales

7.

electrénicas: B2B, B2C, C2Cy otras

. Tipos de Negocio Online segin Hoffman, Novak y Chatterjee: Tiendas electrénicas, presencia en

internet, sitios web de contenido, email, agentes de bisqueda y control del trafico

. Modelos de negocio basados en internet segiin Michael Rappa: BroKers, Publicidad,

Infomediarios, mayoristas y detallistas, canal directo del fabricante, afiliacion, Comunidad,
suscripcion y bajo demanda

. Basados en las redes inter-organizacionales: Informativo, Transaccional y Operacional
. Otros modelos de negocio: subastas online, plataformas de colaboraciéon, Comunidades virtuales

y mercado de productos usados
Ejercicios complementarios: Planificacion para generar ingresos

UNIDAD DIDACTICA 3. PROCESO DE COMPRA EN COMERCIO ELECTRONICO: FASES, CADENA DE
VALORY BENEFICIOS

1.

Fases del proceso de compra: informacioén, argumentaciéon, producto y dinero, e Informacién y
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soporte al consumidor

. Carro de la compra: medidas para favorecer el proceso de compra
. Cadena de valor en comercio electrénico: Mejoras
. Beneficios de Internet y del Comercio Electrénico desde el punto de vista del consumidory de la

empresa
Ejercicios complementarios: Proceso de Compra en Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 4. EL INTERCAMBIO DE PRODUCTOS ONLINE

1.

3.
4.
5.

La inmediatez en el intercambio de productos: Intercambio de productos y/o servicios a través
de Internet

. Factores que influyen en la experiencia web para que se produzca el intercambio de productos

y/o servicios: usabilidad, interactividad, confianza, estética web y marketing mix

Criterios empresariales para la fijacién de precios en internet

Atencioén al cliente antes y después de la venta en el intercambio de productos via internet
Ejercicios complementarios: Intercambio de productos online

UNIDAD DIDACTICA 5. INTERNET COMO CANAL DE COMUNICACION EN COMERCIO ELECTRONICO:
PROMOCION WEB

1.
2.

W

6.

Comunicacién transversal entre empresa y consumidor: Internet como canal de comunicacién
Herramientas en Comunicacién: Publicidad, Promocién, Marketing directo, Relaciones publicas 'y
Fuerza de Ventas

. Venta en internet: consequir la venta y fidelizacién

Proceso de planificacién publicitaria: La campana publicitaria

. Campanas online: SEM, SEO, promocién de ventas online, marketing directo online y redes

sociales
Ejercicios complementarios: Internet como canal de comunicaciéon en Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 6. FIDELIZACION DE CLIENTES EN EL COMERCIO ELECTRONICO

N AWM=

Introduccién: ;Captar al cliente o fidelizar al cliente?

Proceso de fidelizacion: claves

Fidelizacion en comercio electrénico: ventajas

Mantenimiento de cartera de clientes

Acciones a tener en cuenta para llevar a cabo la fidelizacién: férmula IDIP
Estrategias en fidelizacion: Cross Selling, Up Selling y Diversificaciéon a otros sectores
Nivel de fidelizacion de los clientes

Ejercicios complementarios: Fidelizacién de clientes en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 7. MEDIOS DE PAGO EN EL COMERCIO ELECTRONICO

aunhkhwnNn-=

Medios de pago en las transacciones electrénicas

Clasificacion de los medios de pago: tradicionales y puramente online

El medio de pago por excelencia: Las tarjetas bancarias

Pago contra-reembolso: Ventajas e inconvenientes

Transferencia bancaria directa

Medios de Pago puramente online: paypal, pago por teléfono mévil, tarjetas virtuales, monedas
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Seguridad en los pagos online: Secure Sockets Layer, Secure Electronic Transaction, 3D - Secure,
Certificados digitales - Firma electrénica

Fraude para los consumidores online

Ejercicios complementarios: Medios de pago en el Comercio Electrénico

UNIDAD DIDACTICA 8. NORMATIVA REGULADORA DEL COMERCIO ELECTRONICO

1.
2.

4.
5.

Principales normas de ordenacion del Comercio Electrénico
Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccién de Datos Personales y garantia de los
Derechos Digitales

. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informaciéon y de Comercio Electrénico (LSSI): Ley 34/2002,

de 11 dejulio
Proteccién de Datos en Marketing
Ejercicios complementarios: Normativa reguladora del Comercio Electrénico

MODULO 2. TECNICAS DE MARKETING ON LINE, BUSCADORES, SOCIAL MEDIA Y MOVIL

UNIDAD DIDACTICA 1. HERRAMIENTAS DEL MARKETING ON LINE

o

10.
11.
12.
13.
14.

N A WN =

Cémo hacer una campana publicitaria OnLine

Otras modalidades de promocién Online

Los leads

Seleccién de palabras clave

Campanas de video marketing

E-mail marketing

La longitud del asunto, en gestores de correo y campanas de email marketing
Conseguir contactos y bases de datos para campanas de email marketing
Personalizacion de la oferta y permission marketing

Permission marketing

Marketing viral

Marketing de afiliaciéon

Qué es trade marketing

Indicadores clave de desempeno (KPI)

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING DE BUSCADORES

N AWM=
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Cémo funciona el marketing de buscadores

Diferencia entre posicionamiento natural y publicitario
Busqueda organica o SEO

Cémo funciona el algoritmo de Google

Conseguir ser presentado en las busquedas de Google
Relevancia del contenido

Eligiendo palabras objetivo

La importancia de los enlaces entrantes

Normas de calidad de contenido de Google. Directrices técnicas
Técnica para conseguir ser enlazado

. Laimportancia de las palabras de enlace
. Enlaces y textos de enlaces
. Enlaces internos

<. EDUCA

business school



14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.

EDUCA BUSINESS SCHOOL

Presentacion del contenido. La importancia de todos los detalles
Densidad de pagina y densidad de keyword (Keyword density)
Utilizacién de etiquetas de clasificacion y énfasis

Equilibrio codigo/contenido. Maquetacién con capas y c¢ss
Uso de frames

Redirects

Enlaces Javascript y Flash

Cloacking o paginas exclusivas para buscadores

Comandos Utiles de Google

SEMy Google adwords

Posicionamiento publicitario y pago por click

Compra de palabras clave y SEM

Publicidad basada en resultados

Posicionamiento en Google maps

Herramientas de monitorizacién SERP

Google trends

Autopractica Google trends

Informes de Google

Google analitycs

Medir y analizar resultados

UNIDAD DIDACTICA 3. SMO (SOCIAL MEDIA OPTIMIZATION)

o

10.
11.
12.
13.
14.

N A WN =

El origen de los medios sociales

Social media

Tipos de medios sociales

Marketing en medios sociales

El Plan de medios sociales

Estrategias de social media

Campanas en medios sociales

Objetivos generales de una campana en redes sociales
El Crowdsourcing

Medicién de resultados de un social media plan
Analitica social y estrategia

Objetivos

IOR

Impact of relationship

UNIDAD DIDACTICA 4. REDES SOCIALES COMO HERRAMIENTA DE MARKETING

WoNUL A WN =

Tipos de redes sociales

¢Por qué hacer marketing en redes sociales?

El marketing viral y las redes sociales

La publicidad en las redes sociales. Dénde, cOmo y para qué

Herramientas para crear y organizar contenido en redes sociales

Facebook, MySpace, Tuenti, Twitter y Youtube y otras aplicaciones de video y fotografia
Redes sociales profesionales en Espana

Otras redes sociales importantes

Aplicaciones para la gestion de redes sociales

business school
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10. Geolocalizacion en las redes sociales
11. Social bookmarking- explicacion grafica

UNIDAD DIDACTICA 5. LOS BLOGS COMO HERRAMIENTAS DE MARKETING

Los blogs como herramienta de marketing
Mis primeros pasos con el blog

Los factores del éxito en los blogs
Relaciona conceptos

Yammer y las wikis

nuhwwnN =

UNIDAD DIDACTICA 6. SINDICACION DE CONTENIDOS Y PODCASTING

Sindicacién de contenidos

RSS

Lector de feed

(Qué tipos de contenidos puede ofrecernos el RSS?
Cémo reunir los feeds RSS

PodCasting

Radar de noticias personales

Lifestreaming

Crear nuestro propio feed RSS

Directorios RSS

Vv NoUnh~WUN =
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UNIDAD DIDACTICA 7. MOBILE MARKETING, TELEVISION DIGITAL Y VIDEO ON DEMAND

Marketing mévil

Formas de conectarse a internet a través del movil
Otras aplicaciones de marketing movil

Formatos estandares en internet mévil

Marketing de moéviles

Consejos para una estrategia de marketing movil
SMS marketing

Television digital

Televisién por internet

Vo N A WDN =

PARTE 5. INBOUND MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funcionaesy objetivos del marketing digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del marketing digital

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. INTRODUCCION AL INBOUND MARKETING

1. ¢(Qué es el Inbound Marketing?
2. Marketing de Contenidos

<. EDUCA
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3. Marketing viral
4. Video Marketing
5. Reputacion online

UNIDAD DIDACTICA 3. FASE DE ATRACCION

1. Sistema de Gestion de contenidos CSM
2. Los blogs Wordpress

3. Posicionamiento SEO

4. Social Media

UNIDAD DIDACTICA 4. FASE DE CONVERSION

1. Formularios
2. Call to action
3. Landing Pages

UNIDAD DIDACTICA 5. FASE DE CIERRE

1. Marketing Relacional
2. Gestion de relaciones con los clientes CRM
3. Email marketing

UNIDAD DIDACTICA 6. FASE DE DELEITE

1. Encuestas
2. Contenido inteligente
3. Monitorizacién Social

UNIDAD DIDACTICA 7. INTRODUCCION AL COMERCIO ELECTRONICO

Auge del comercio online
Tipos de eCommerce
Atencioén al cliente
Embudos de conversién
Casos de éxito

AN =

UNIDAD DIDACTICA 8. INTRODUCCION AL COPYWRITING

;Qué es el copywriting?

Conectar, emocionar y convencer
Principales técnicas de copywriting
SEO para Copywriting

La importancia de los titulos

El proceso de Copywriting

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 9. COPYWRITING PARA E-COMMERCE

1. Introduccién
2. LaHomepage

<
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Los menus

Fichas de producto

Descripcién de los servicios

Pagina ;quiénes somos?

Pagina de contacto

Pagina preguntas frecuentes

Carrito de la compra, chekout y agradecimiento
Envio de emails

UNIDAD DIDACTICA 10. COPYWRITING PARA PERSONAL BRANDING

N WD =

Introduccién

Definir tu marcay el estilo

Identificar y definir tu publico objetivo o audiencia
Creacioén de lista de contactos

Paginas personal corporativa

Blog personal

Uso de las redes sociales

Plan de Comunicacién
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