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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 Neuromarketing + Master En Marketing Intelligence + Master En
Marketing

DURACION
@ 2700 horas

m MODALIDAD
1S ONLINE

PERSONALIZADO

g 8 '_2 ACOMPANAMIENTO
7

Titulaciéon

Titulacién Multiple: - Titulacion de Master En Neuromarketing con 600 horas expedida por EDUCA
BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios Acreditada para la Imparticién de Formaciéon Superior
de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel Internacional - Titulacién de Master En Marketing
Intelligence con 600 horas expedida por EDUCA BUSINESS SCHOOL como Escuela de Negocios
Acreditada para la Imparticién de Formacion Superior de Postgrado, con Validez Profesional a Nivel
Internacional - Titulaciéon de Master En Marketing con 1500 horas 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 acred iones formativas

expide fru
5 NOMBRE DEL ALU

umento XXXXXXXXX ha superado los estudios corr

esente titulo

Nombre del curso
con una duracién de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacién de Educa Business School.
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXXXXXXXX.
Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio).

Firma del Alumno/a La Direccion Académica

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Descripcion

Este Master en Neuromarketing le ofrece una formaciéon especializada en al materia. Sabemos que la
mayor parte de nuestras decisiones las tomamos de manera inconsciente. A pesar de que los
profesionales del marketing llevan anos trabajando en identificar los factores que determinan la
decisién de compra, las técnicas convencionales que emplean se han mostrado vélidas, pero no lo
suficientemente fiables para determinar qué elementos, conscientes e inconscientes, median en la
relacion del consumidor con el producto y la marca. Las técnicas neurocientificas han permitido
estudiar con mucha mas exactitud los procesos mentales de los consumidores, permitiendo asi
desarrollar lineas de trabajo muy interesantes en torno a cuestiones como el diseiio de la marca, el
packaging, los precios y la segmentacion de mercados entre otros muchos. Este Master en Marketing
Intelligence le ofrece una formacion especializada en al materia. Si trabaja en el sector del marketing o
en el entorno empresarial y desea conocer las técnicas para realizar una investigacion y segmentacion
de mercados este es su momento, con el master de Especialista en Marketing Intelligence podra
adquirir los conocimientos oportunos para desarrollar estrategias de investigacién de mercados,
legando a conocer el comportamiento del consumidor para su correcta realizacién. Este Master en
Marketing le ofrece una formacién especializada en al materia. Si tiene interés en el entorno del
marketing o en el drea comercial y quiere conocer los aspectos fundamentales para desenvolverse
profesionalmente en este ambito este es su momento, con el master en Marketing Managementy
Direccién de Ventas podra adquirir los conocimientos necesarios para desarrollar esta labor con éxito.
Gracias a la realizacion de Este Master conocera las técnicas oportunas de marketing a realizar tanto
en el entorno Online y mobile como en el tradicional, complementando su formacién con las
habilidades directivas y procesos de direccién de la fuerza de venta
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

Objetivos

¢ Dar a conocer al alumno el conjunto de técnicas y politicas de marketing y facilitar su aplicacién
en la gestion de las pymes, aumentando de esta manera su cualificacion profesional y
contribuyendo a su estabilidad en el puesto de trabajo.

¢ Proporcionar a los trabajadores una adecuada formacién en materias que capaciten para
desarrollar competencias y cualificaciones en puestos de trabajo que conlleven
responsabilidades de gestidn, para desarrollar de forma eficaz y organizar correctamente las
politicas, estrategias, técnicas y tareas relativas al marketing de la empresa.

o Capacitar a los trabajadores del sector comercio para diferenciar e identificar los distintos
conceptos que incluye la actividad de marketing.

¢ Mostrar el marco en el que se ubican las promociones, dentro de las estrategias del marketing
mix.

e Mostrar la relacion existente entre las promociones y otras actividades de marketing.

¢ Poder identificar el lugar especifico en el que se integra la actividad del marketing promocional,
dentro de la estrategia y/o plan de marketing disefiado para la empresa.

» Profundizar en la negociacion, sus técnicas y la figura que desempena el negociador.

e Liderar el equipo de comerciales facilitando su implicacién y motivacién para favorecer el
cumplimiento de los objetivos del plan de ventas, valores e identidad corporativa.

¢ Desarrollar una campana de marketing en buscadores para aumentar la captacién de clientes.

¢ Manejar herramientas de marketing mévil que sean efectivas.

¢ Adquirir la metodologia para integrar un sistema de investigacion de mercados.

e Conocer los diferentes mercados.

¢ Realizar una segmentacién de mercados.

¢ Analizar la demanday la estructura competitiva.

¢ Analizar el comportamiento del consumidor y de compra.

e Comprender los mecanismos cerebrales implicados en la decision de compra, la percepcion de
marcas y el procesamiento de informacién comercial.

¢ Entender el papel de la emocién en la relacion del consumidor con el producto y aprender a
construir experiencias de compra en base a esta.

e Conocer las herramientas técnicas y tecnoldgicas que se emplean en las investigaciones de
neuromarketing.

¢ Revisar los procedimientos tradicionales de investigacién de mercados y conjugarlos con otros
mads novedosos de base neurocientifica.

e Enmarcar la investigacion en neuromarketing dentro las directrices éticas y deontoldgicas que
eviten el desempeno inadecuado o irresponsable.

Para qué te prepara

Este Master en Neuromarketing esta dirigido a todos aquellos profesionales de esta rama profesional.
Ademads Este programa ha sido especialmente disefiado para profesionales del marketing, directores
de marketing y comunicacion, gestores de imagen y marca, analistas de mercado, publicistas,
consultores y asesores. También para estudiantes y titulados que quieran especializarse y que aspiren
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

a dirigir y gestionar proyectos de comunicacion y disenar las lineas estratégicas de la empresa.

A quién va dirigido

Este Master en Neuromarketing le prepara para conseguir una titulacion profesional. el master en
Neuromarketing es la mejor herramienta de preparacidn para asesorar a empresas y organizaciones en
la utilizacién de técnicas novedosas de investigacion de marcados y audiencias. Tras finalizar el
programa el alumnado estara capacitado para disefar estrategias de marketing siguiendo las ultimas
tendencias y para conseguir mayores niveles de fidelizacién y potenciacién de laimagen de marca.
Este Master en Marketing Intelligence le prepara para conseguir una titulaciéon profesional. el master
de Especialista en Marketing Intelligence le prepara para conocer todo lo referente sobre el marketing
en relacién con las estrategias de investigacion de mercados, con el objetivo de realizar una
segmentaciéon y conocer el comportamiento del consumidor. Este Master en Marketing le prepara para
conseguir una titulacién profesional. Este Master en Marketing Management y Direccién de Ventas le
prepara para tener una vision amplia sobre el entorno del marketing y ventas, adquiriendo las
habilidades directivas oportunas para gestionar y planificar las estrategias a realizar en ambos
departamentos.

Salidas laborales

La Maestria en Neuromarketing te abre las puertas para trabajar como experto en agencias de
comunicacién y publicidad, departamentos y consultoras de marketing, agencias de investigacion de
mercados, departamentos de Business Intelligence, proyectos de disefio de productos y estrategias
comerciales, laboratorios de Neuromarketing, etc. Marketing / Investigacion de mercados. Comercio /
Marketing / Ventas / Marketing mobile / Marketing Online.
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TEMARIO

1.

CURSO 1: MASTER EN NEUROMARKETING

MODULO 1. INVESTIGACION EN MARKETING Y ESTUDIOS DE MERCADO

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL MARKETING

1.

ounpkwnN

Evolucion del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacion
del alcance del marketing

La funcion del marketing en el sistema econémico

Direccién Estratégica y Tipos de Marketing

Marketing Mix

Elaboracion del plan de marketing

Andlisis DAFO y estrategias de marketing

UNIDAD DIDACTICA 2. MARKETING DIGITAL

N hAWN =

N

10.
11.
12.
13.

Marketing digital vs. Marketing tradicional

Investigacion de mercados aplicado a marketing digital

Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing

Estrategia de marketing digital

Marketing estratégico en Internet

El plan de marketing digital

Andlisis de la competencia

Analisis de la demanda

Objetivos y estrategia del plan de marketing digital

Estrategias basicas: segmentacién, posicionamiento, competitiva y de crecimiento
Posicionamiento e imagen de marca

Captaciény fidelizacién de usuarios

Integracion del plan de marketing digital en la estrategia de marketing de la empresa

UNIDAD DIDACTICA 3. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

AN =

El entorno de las Organizaciones

El mercado: Concepto y delimitacién
El mercado de bienes de consumo

El mercado industrial

El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE LA DEMANDA Y DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

AN =

Introduccién

El andlisis de la demanda. Concepto, dimensiones y factores condicionantes de la demanda
Concepto de cuota de mercado de una marca: determinacién y analisis de sus componentes
Los modelos explicativos de la seleccion y del intercambio de la marca

Los factores condicionantes del atractivo estructural de un mercado o segmento
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UNIDAD DIDACTICA 5. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

ounpkpwN-=

Estudios de mercado

Ambitos de aplicacién del estudio de mercados
Tipos de diseno de la investigacion de los mercados
Segmentacién de los mercados

Tipos de mercado

Posicionamiento

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS

Nouvkrwbh =

Investigacion de Marketing. Delimitacion y Definicion
Proceso y diseno de la investigacion

La investigacion cualitativa y la Oobsevacién

La investigacidon cuantitativa

Experimentacién comercial

El Muestreo

Trabajo de campo y tratamiento de la informacion

UNIDAD DIDACTICA 7. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1.
2.

3.
4.

Importancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones

Los criterios de segmentacion de mercados de consumo e industriales. Requisitos para una
segmentacioén eficaz

Las estrategias de cobertura del mercado

Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

MODULO 2. BRANDING Y GESTION DE MARCA

UNIDAD DIDACTICA 1. ;QUE ES UNA MARCA? DEFINICION E INTEGRANTES

1. ;Qué es una marca?

2.

Personalidad y estructura de la marca

UNIDAD DIDACTICA 2. PROCESOS DE CREACION DE LA MARCA

1.
2.

La planificacién estratégica
Brand Equity o el valor de marca

3. Marcas corporativas y marca producto

UNIDAD DIDACTICA 3. LA MARCA Y SU COMUNICACION

1. Métodos tradicionales de comunicacién
2. La presencia de la marca en el medio online
3. Laimagen cémo comunicadora

UNIDAD DIDACTICA 4. ESTRATEGIAS Y GESTION DE MARCA

1. Modelo de arquitectura de marcas
2. El brand manager como gestor
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Brand meaning management - identidad de marca

El storytelling

Branded content y product placement

Personal branding - como crear tu propia marca

Otras manifestaciones - cool hunting, deteccién de insight
El packaging como motivo de compra

Merchandising o la marca convertida en producto
Servicios de informacion tecnoldgica de la OEPM

UNIDAD DIDACTICA 5. MARKETING EXPERIENCIAL

ounphpwnN-=

El Marketing experiencial segiin Schmitt

Las fases de la experiencia

Las 7 ies del Marketing Experiencial

El storytelling y el Storylistening

Desarrollar una estrategia de Marketing Experiencial
Customer Experience y Smart Engagement

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING SENSORIAL

A e

Del comprador sensorial al cliente recurrente

El cliente como prescriptor

El circuito de la dopamina

Efectos del marketing ante estimulos psicolégicos
Proceso de cambio de los habitos de consumo
Generacion de ventas recurrentes

UNIDAD DIDACTICA 7. MARKETING RELACIONAL

PN

Conceptualizaciéon del marketing relacional

Fidelizacion del cliente

Herramientas de analisis en los programas de fidelizacién
Méticas en marketing relacional

UNIDAD DIDACTICA 8. DESIGN THINKING

1.
2.
3.

Introduccién al Design Thinking
El proceso en Design Thinking
Metodologia en Design Thinking

MODULO 3. INTRODUCCION AL NEUROMARKETING

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION Y APLICACION DEL NEUROMARKETING

kN =

Definicién y objetivos del Neuromarketing

Principales métodos de Neuromarketing e informacién que aportan

Evolucion del marketing al neuromarketing
Aplicaciones del neuromarketing
Las 4 Ps en el Neuromarketing
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EDUCA BUSINESS SCHOOL

UNIDAD DIDACTICA 2. AMBITO DE ACTUACION Y LIMITACIONES DEL NEUROMARKETING

Perfil profesional en Neuromarketing
El neuromarketing en el mercado
Alcance del Neuromarketing
Limitaciones del Neuromarketing

El Neuromarketing actual
Tendencias en Neuromarketing

ounpkpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 3. NEUROCIENCIA APLICADA AL MARKETING

Packaging y Neuromarketing

Estrategias de producto o servicio

Factor Precio en Neuromarketing
Neuromarketing y la imagen corporativa
Neuromarketing y Publicidad

Neuromarketing y el Punto de Venta: Neuroventa

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 4. NEUROCIENCIA APLICADO A LA EMPRESA

1. Neuromanagement, Neuroliderazgo y Neurocoaching
2. Neuroeconomia organizacional
3. Neuromarketing politico

MODULO 4. BASES NEUROLOGICAS DEL PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

UNIDAD DIDACTICA 1. NEUROANATOMIA. ORGANIZACION ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL DEL

CEREBRO

1. Neurologia
2. Fisiologia del sistema nervioso

UNIDAD DIDACTICA 2. LOS ORGANOS SENSORIALES

Visiéon
Olfato
Gusto
Oido
Tacto

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. MOTIVACION Y EMOCION

Motivacion. Definicién y aspectos basicos
Emocién. Definicién y aspectos basicos
Emociéony consumo

Neuronas espejo

Cerebro reptiliano, limbico y neocértex

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. PERCEPCION Y ATENCION
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Percepcion. Definicion y aspectos basicos
La percepcion selectiva

La percepcion de acontecimientos
Atencién. Definicién y aspectos basicos
Taxonomia de la atencién

Los filtros del cerebro

El ojo del espectador

Percepcion y atencién. Caso de estudio

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 5. APRENDIZAJE

1. Aprendizaje. Definicién y aspectos basicos

2. Clasificacion de los estilos del aprendizaje asociados a la Neurociencia
3. Teorias psicolégicas del aprendizaje

4. Aprendizaje y Neuromarketing: conclusiones finales

UNIDAD DIDACTICA 6. LA MEMORIA

1. Memoria. Definiciéon y aspectos basicos
2. Consolidaciény reconstruccion de la memoria
3. Neurocienciay memoria

UNIDAD DIDACTICA 7. FUNCIONES EJECUTIVAS

1. Funciones Ejecutivas. Definiciéon y aspectos basicos
2. Latoma de decisiones en el consumidor. Personalidad y consumo

UNIDAD DIDACTICA 8. LENGUAJE
MODULO 5. TECNOLOGIAS DE INVESTIGACION EN NEUROMARKETING
UNIDAD DIDACTICA 1. LA INVESTIGACION EN NEUROMARKETING

1. Introduccién

2. Tecnologias de investigacion en neuromarketing

3. Criterios de eleccion de las tecnologias de investigacién en neuromarketing
4. Usosy aplicaciones de las tecnologias de investigacién en neuromarketing

UNIDAD DIDACTICA 2. ELECTROENCEFALOGRAMA

Descripciéon y funcionamiento de la Electroencefalografia

Artefactos en el EEG

Montaje

Procesamiento de datos del EEG

Potenciales Evocados y ERPs (Event Related Potentials)

Otras técnicas de medicion de ritmos cerebrales: Magnetoencefalografia y Magneto
Estimulacién Transcraneal

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. RESONANCIA MAGNETICA CEREBRAL
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La neuroimagen en la actividad cerebral
Resonancia Magnética Nuclear

Imagen por Resonancia Magnética (MRI)
Resonancia Magnética Funcional (FMRI)

Otras técnicas de neuroimagen: Tomografia computarizada (TC)

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICAS DE IMAGEN TOMOGRAFICA, TACY PET

ounhkhwn-=

Tomografia Axial Computarizada: TAC
Funcionamiento del TAC

Riesgos del TAC

Tomografia por Emisién de Positrones: PET
Diferencias entre el PET y otras modalidades
Riesgos del PET

UNIDAD DIDACTICA 5. FACE READING Y MEDIDAS FISIOLOGICAS

1.
2.
3.

Registro de las expresiones faciales: Face Reading
Registro de la frecuencia cardiaca
Registro de la respuesta galvanica de la piel

UNIDAD DIDACTICA 6. EYE-TRACKING

Nouvkrwbdh=

Definicién

Origenes del eye tracking

Campos de investigacion

Métricas en eye tracking

Representacién de los datos

Combinaciéon de eye tracking y expresiones faciales
Entorno ideal para las pruebas de eye tracking

UNIDAD DIDACTICA 7. TEST DE ASOCIACION IMPLICITA

1.
2.

Test de Asociacion Implicita
El efecto Priming o de Primado

MODULO 6. ESTUDIO DEL CONSUMIDOR Y ESTRATEGIAS DE INFLUENCIA

UNIDAD DIDACTICA 1. PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR

PN

Psicologia del consumidor

Motivacion y persuasion del consumidor

Las emociones en el comportamiento de compra
Prediccién en el comportamiento de compra

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES Y DE
LAS ORGANIZACIONES

1. El estudio del comportamiento de compra: caracteristicas, alcance e interrelaciones con otras

disciplinas

<. EDUCA

business school



EDUCA BUSINESS SCHOOL

2. Los condicionantes del comportamiento de compra de los consumidores

3. Tipos de comportamiento de compray etapas en el proceso de compra en los mercados de
consumo

4. El comportamiento de compra de las organizaciones: condicionantes, tipos de comportamiento
y etapas en el proceso de compra industrial

UNIDAD DIDACTICA 3. TIPOS DE CONSUMIDORES Y SEGMENTACION DE MERCADO

Tipos de Consumidores y Segmentaciéon del mercado
Neurosegmentacion

Consumidor Digital y Comportamiento del Consumidor digital

La demanda en el neuromarketing estratégico

Técnicas de andlisis de la demanda

Principales tipos de neurotransmisores y su efecto en el consumidor
El Neuromap: PAIN, CLAIM y GAIM

NoubkhwnN=

UNIDAD DIDACTICA 4. LA NEUROVENTA Y SUS FUNDAMENTOS

Las Ps en el neuromarketing

Fundamentos y metodologia de la neuroventa

La neurocomunicaciéon en la venta

Estrategias producto servicio

CURSO 2: MASTER EN MARKETING INTELLIGENCE

AN =

PARTE 1. PLAN DE MEDIOS DE COMUNICACION E INTERNET
UNIDAD DIDACTICA 1. REGULACION Y CODIGOS DEONTOLOGICOS EN PUBLICIDAD

1. Normativa en materia de publicidad y derechos del consumidor
2. Diferenciacion de conceptos clave:
1. - Publicidad ilicita
2. - Publicidad subliminal
3. - Publicidad enganosay desleal
3. Regulacién publicitaria en Internet
4. Cédigos deontoldgicos en el sector

UNIDAD DIDACTICA 2. DISENO DEL PLAN DE MEDIOS Y SOPORTES PUBLICITARIOS

1. Plan de medios:
1. - Concepto
2. - Caracteristicas y elementos de planificacion
2. Medios, formas y soportes de publicidad y comunicacion:
1. - Diferenciacion de medios, soportes y formas publicitarias
2. - Publicidad convencional y no convencional
3. -Internet como medio publicitario y de relaciones con clientes
3. Modelos de planes de medios:
1. - Fuentes de informacion e investigacion de medios de comunicacion
2. - Caracteristicas y diferencias
3. - Obtencién del ranking de soportes: audiencia, costes, rentabilidad, afinidad, etc
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4. - Cuadro de mando de una campana publicitaria
4. Criterios de eleccién de medios y soportes:
1. - Segln producto
2. - SegUln publico objetivo: targets
3. - Evaluacion de perfiles y clientes potenciales y objetivos del plan de medios
4. - Tarifas y otros criterios de elecciéon del mix del plan de medios
5. Formas especificas de publicidad en Internet:
1. - Banners, Inserciones, Enlaces patrocinados, e-mails comerciales, contenidos a medida,
entre otros
2. - Efectividad sobre otras formas y canales publicitarios tradicionales

UNIDAD DIDACTICA 3. EJECUCION Y CONTRATACION DEL PLAN DE MEDIOS

1. Calendario de inserciones publicitarias:
1. - Representacion grafica del plan de medios
2. Presupuesto del plan de medios:
1. - Confeccién del presupuesto total y desglosado por periodos y por medios
2. - Recomendaciones para la compra de espacios en medios
3. - Optimizacién del plan de medios
3. Ejecucion del plan de medios
1. - Relaciones entre agencias y anunciantes
2. - Relaciones entre agencias y los medios
4. Contratacion de inserciones y desarrollo de campanas publicitarias
1. - El contrato de publicidad
2. - El contrato de difusion publicitaria
3. - El contrato de creacién publicitaria
4. - El contrato de patrocinio
5. - La contratacion «on line»
6. - Facturaciéon
5. Cursaje de emision:
1. - Gestion eficiente del cursaje de emision
2. - Elaboracién de 6rdenes de cursaje

PARTE 2. EVALUACION Y CONTROL DEL PLAN DE MEDIOS
UNIDAD DIDACTICA 1. LAS AUDIENCIAS Y LA EVALUACION DEL PLAN DE MEDIOS

1. Conceptos clave para la medicion de audiencia:
1. - Audiencia
2. - Cobertura o alcance del plan de medios
3. -Inserciones o frecuencia de la comunicacion
2. Indicadores de medicién de audiencias e impacto:
1. - Coste Por Mil (CPM)
2. - Cobertura neta
3. - Gross Rating Point
4. - Coste por Click (CPC)
3. Fuentes de medicién de audiencias e impacto
1. - Encuesta General de Medios (EGM)
2. - Sofres TNS (Taylor Nelson Sofres) Audiencia de medios
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3. - Infoadex
4. - OJD (Oficina de Justificacion de la Difusién para prensa escrita)
5. - EGM (Estudio General de Medios de la Asociacién para la investigacién de medios de

Comunicacion)
6. - Paneles de consumidores y detallistas de Nielsen
7. - Estudios de perfiles de audiencias y coberturas de cada soporte
8. - Mediciéon de la audiencia en Internet
4. Calidad de la medicion de audiencias e impacto del plan de comunicacién

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTROL DE EMISION DEL PLAN DE MEDIOS

1. Técnicas y herramientas de control de emision
1. - Simulacién de procesos de control de emisién
2. - Técnicas de busqueda «on line» y «off line»
2. Control de contenidos pagados y no pagados
1. - Diferencias y similitudes del proceso de control
2. - Control de plan de medios escritos
3. - Control del plan de medios en televisién y radio
3. Seguimiento de noticias e informes de cobertura informativa:
1. - El press clipping: estructura y composicion
2. - Generacién de informes y conclusiones a partir de la cobertura medidtica
4. Control del plan de medios en Internet

PARTE 3. PROTOCOLO EN EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION
UNIDAD DIDACTICA 1. PROTOCOLO Y COMUNICACION PERSONAL Y CORPORATIVA

1. Relaciones entre protocolo e imagen corporativa:
1. - Naturaleza del protocolo empresarial
2. - Manual de protocolo de la empresa
3. - Comunicacion corporativa
2. Tipos de protocolo:
1. - Protocolo social
. - Protocolo académico
. - Protocolo internacional
. - Protocolo de banquetes y comidas
. - Protocolo de normas de expresién y comportamiento a través de Internet
. - Protocolo de actos deportivos
. - Protocolo de atencién
8. - Protocolo de seguridad
3. Habilidades sociales y relaciones interpersonales
1. - Normas de comportamiento y educacién social
2. - Relaciones personales y relaciones de grupo: similitudes y diferencias
3. - Psicologia individual y social basica aplicada a actos sociales
4. - Liderazgo, empatiay asertividad
4. Laimagen personal
1. - Eleccién del vestuario
2. - Formas de saludar
5. Formas protocolares de expresion oral:

~N~Nou b WN
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1. - Comunicacién verbal
2. - El lenguaje corporal
6. Formas protocolares de expresion escrita
7. Atencién a los medios de comunicacién y prensa

UNIDAD DIDACTICA 2. CEREMONIAL DE ACTOS Y EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

1. Legislacion de protocolo y ceremonial del Estado, Académico y Religioso
2. Ceremonial y protocolo institucional aplicado a eventos de empresas
3. Normasy usos habituales en actos protocolarios:
1. - Decoracién y elementos escenograficos
2. - Disposicion de autoridades
3. - Uso de simbolos oficiales: banderas, himnos, logotipos e imagenes de empresa
4. - Orden de intervenciones y jerarquia
5. - Atencién a invitados y acompanantes
4. Desarrollo de actos y eventos protocolarios:
1. - Incidencias habituales en el desarrollo de actos y eventos
2. - Férmulas de resolucion

PARTE 4. ORGANIZACION DE EVENTOS DE MARKETING Y ORGANIZACION
UNIDAD DIDACTICA 1. PLANIFICACION DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

1. Imagen y de comunicacion de la empresa:
1. - Mecenazgo, patrocinio y colaboracién
2. - Consolidacion de marcas y productos
2. Eventos en marketing y comunicacioén:
1. - Ferias
2. - Actos promocionales
3. - Actos institucionales
4. - Congresos
5. - Recepciones
6. - Ruedas de prensay otros eventos
3. Documentacién interna de planificacion
1. - Cronograma y Organizacién de eventos
2. - Planos, informacién practica
3. - Seguridad del evento
4. Atencion especial a autoridades
5. Comunicacion de eventos entre otros:
1. - Correspondencia
2. - Publicidad del evento

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION Y CONTRATACION DE ESPACIOS, MEDIOS Y PERSONAS PARA
EVENTOS

1. Seleccién y negociacion de ofertas
1. - Especificaciones del lugar, material y equipo necesario
2. - Lugares de celebracion
3. - Proveedores de servicios
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2. Contratacion de prestacién de lugares o alquiler de medios

1. - Contratacion de servicios de logistica y catering del evento
2. - Contratacién de otros medios de apoyo al evento

3. Organizacién de recursos humanos y materiales para el desarrollo de eventos:

1. - Personal para el evento
2. - Contratacién y transmision de instrucciones y normas

4. Practicas habituales en la organizacién y gestion de eventos de marketing y comunicacion

1. - Utilizacion de aplicaciones informaticas en la gestion de eventos

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTROL Y SEGUIMIENTO DE EVENTOS DE MARKETING Y COMUNICACION

1.

w

6.

Supervisién y seguimiento de eventos
1. - Control de participantes

. Coordinacion de recursos y proveedores: puntualidad, protocolo, seguridad y coordinacién de

servicio técnico

. Repercusion en los medios y Dossier de prensa
. Calidad en los servicios de gestién de eventos

1. - Tratamiento de las reclamaciones y quejas
2. -Incidencias y actuaciones ante las desviaciones e imprevistos

. Evaluacion de servicios requeridos por los eventos

1. - Elaboracién de informes de actos y eventos
2. -Indicadores de calidad del evento
3. - Cuestionarios de satisfaccién
Utilizacién de aplicaciones informaticas en la gestion de la calidad de eventos

PARTE 5. MARKETING INTELLIGENCE

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS

1.
2.
3.

Sistema de informacién de marketing
Generalidades de la investigacién de mercados
Metodologia para realizar un estudio de investigacién de mercados

UNIDAD DIDACTICA 2. DELIMITACION DEL MERCADO OBJETIVO 25

AN =

El entorno de las organizaciones
Concepto y delimitacién del mercado
El mercado de bienes de consumo

El mercado industrial

El mercado de servicios

UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

PN

Relevancia de la segmentacion del mercado en la estrategia de las organizaciones
Mercados de consumo e industriales Requisitos para una segmentacion eficaz

Las estrategias de cobertura del mercado

Las técnicas de segmentacion de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS DE LA DEMANDA Y LA COMPETENCIA
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Introduccién

El analisis de la demanda

Cuota de mercado de una marca

Los modelos explicativos de la selecciéon y del intercambio de marca

Los factores que influyen en el atractivo estructural de un mercado o segmento

UNIDAD DIDACTICA 5. EL CONSUMIDOR

ounhkhwn-=

El consumidory sus necesidades
La psicologia: mercado

La psicologia: consumidor
Necesidades

Motivaciones

Tipologia de consumidores

UNIDAD DIDACTICA 6. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA Y PROCESO DE ENGAGEMENT
CON EL CLIENTE

AN =

El cliente y su ciclo de vida

Ciclo de compray consumo del cliente

El momento de la verdad “zeromoment of truth”
Fidelizacion del cliente

CURSO 3: MASTER EN MARKETING

PARTE 1. MARKETING Y VENTAS

MODULO 1. TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 1. ORGANIZACION DEL ENTORNO COMERCIAL

1.
2.

w
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Estructura del entorno comercial

Férmulas y formatos comerciales

Evolucion y tendencias de la comercializacién y distribucién comercial. Fuentes de informaciény
actualizaciéon comercial

Estructuray proceso comercial en la empresa

Posicionamiento e imagen de marca del producto, servicio y los establecimientos comerciales
Normativa general sobre comercio

Derechos del consumidor

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE LA VENTA PROFESIONAL

1.
2.

El vendedor profesional
Organizacién del trabajo del vendedor profesional

3. Manejo de las herramientas de gestion de tareas y planificacién de visitas

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS

1. Dinamizacion y direccion de equipos comerciales.
2. Estilos de mandoy liderazgo.
3. Las funciones de un lider.
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La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESOS DE VENTA

ounhkwnNn-=

Tipos de venta.

Fases del proceso de venta.
Preparacion de la venta.
Aproximacion al cliente.
Analisis del producto/servicio.
El argumentario de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 5. APLICACION DE TECNICAS DE VENTA

UNIDAD DIDACTICA 6. SEGUIMIENTO Y FIDELIZACION DE CLIENTES

1.
2.
3. Externalizacion de las relaciones con clientes: telemarketing.
4,
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Presentacion y demostracion del producto/servicio.
Demostraciones ante un gran nimero de clientes.
Argumentacion comercial.

Técnicas para la refutacion de objeciones.

Técnicas de persuasion a la compra.

Ventas cruzadas.

Técnicas de comunicacion aplicadas a la venta.
Técnicas de comunicacién no presenciales.

La confianzay las relaciones comerciales.
Estrategias de fidelizacion.

Aplicaciones de gestion de relaciones con el cliente (CRM).

UNIDAD DIDACTICA 7. RESOLUCION DE CONFLICTOS Y RECLAMACIONES PROPIOS DE VENTA

ounpkwn-=

Conflictos y reclamaciones en la venta.

Gestién de quejas y reclamaciones.

Resolucion de reclamaciones.

Respuestas y usos habituales en el sector comercial.

Resolucion extrajudicial de reclamaciones: Ventajas y procedimiento.

Juntas arbitrales de consumo.

UNIDAD DIDACTICA 8. INTERNET COMO CANAL DE VENTA

1.
2.
3.
4.

Las relaciones comerciales a través de Internet.
Utilidades de los sistemas «on line».

Modelos de comercio a través de Internet.
Servidores «on line».

UNIDAD DIDACTICA 9. DISENO COMERCIAL DE PAGINAS WEB

1.
2.

Elinternauta como cliente potencial y real.

Criterios comerciales en el disefio comercial de paginas web.
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3. Tiendas virtuales.

4. Medios de pago en Internet.

5. Conflictos y reclamaciones de clientes.

6. Aplicaciones a nivel usuario para el disefio de paginas web comerciales: gestién de contenidos.

MODULO 2. MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 10. EJECUCION E IMPLANTACION DEL PLAN DE MARKETING.

1. Fases del plan de marketing:

1. - Disefo.
2. - Implementacion.
3. - Control.

4. - Mejora Continua.
2. Negociacion del plan de marketing en la empresa.

1. - Formulaciéon de la estrategia de marketing.

2. - Definicion de objetivos.

3. - Modelos de organizacién empresarial e implantacion del plan.
3. Recursos econémicos para el plan de marketing.

1. - El presupuesto del plan de marketing.

2. - Calculo de desviaciones de gastos.

UNIDAD DIDACTICA 11. SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.

1. Técnicas de seguimiento y control de las politicas de marketing.
1. - Control del plan anual.
2. - Control de rentabilidad.
3. - Control de eficiencia.
4. - Control estratégico.
2. Ratios de control del plan de marketing.
1. - Beneficios.
2. - Rentabilidad y participacion en el mercado.
3. Andlisis de retorno del plan de marketing.
1. - Criterios a considerar.
4. Elaboracion de informes de seguimiento.

UNIDAD DIDACTICA 12. MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA.

1. Concepto de marketing en el punto de venta:
1. - Determinacién de los objetivos de venta en el punto de venta.
2. - Lanzamiento de nuevos productos y otras promociones.
2. Métodos Fisicos y psicologicos para incentivar la venta:
1. - Analisis del consumidor en el punto de venta.
3. Andlisis del punto de venta:
1. - Superficie de venta: espacio y lineales.
2. - Ubicacién del producto: optimizacién del lineal y superficie de venta.
4. Gestion del surtido:
1. - Conceptos de surtido.
2. - Amplitud y profundidad del surtido.
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3. - Planogramas.

5. Animacién del punto de venta:
1. - Publicidad en el punto de venta (PLV): carteles.
2. - El escaparate.

UNIDAD DIDACTICA 13. MARKETING PROMOCIONAL.

1. Conceptoy fines de la promocién:
1. - Instrumentos de la promocién.
2. - Objetivos de las acciones promocionales.
3. - Tipos de promociones.
2. Formas de promocién dirigidas al consumidor: 2x1, 3x2, otras.
3. Formas de promocién a distribuidores, intermediarios y establecimiento:
1. - Clases de incentivos y promociones a los distribuidores y consumidores.
4. Promociones especiales.
5. Tipos de acciones de marketing y promocién segln el punto de venta.
6. Acciones de marketing directo:
1. - Posibilidades y caracteristicas.
2. - Evaluacion y criterios de clasificacién de clientes potenciales.
3. - Legislacion sobre proteccion de datos.
7. Acciones de promocion «on line»:
1. - Internet como canal de informaciéon y comunicacién de la empresa.
2. - Herramientas de promocion «on line», sitios y estilos web para la promocién de espacios
virtuales.

UNIDAD DIDACTICA 14. CONTROL Y EVALUACION DE ACCIONES PROMOCIONALES.

1. Eficaciay eficiencia de la accién promocional:
1. - Concepto de eficaciay eficiencia.
2. - Indicadores para la evaluacion de la eficacia y eficiencia de las acciones de marketing y
promociones.
2. indices y ratios econémico-financieros de evaluacién de promociones:
1. - margen bruto.
2. - tasa de marca.
3. - stock medio.
4. - rotacién de stock.
5. - rentabilidad bruta.
3. Aplicaciones para el calculo y analisis de las desviaciones en las acciones promocionales.
4. Aplicaciones de gestién de proyectosy tareas y hojas de calculo.
1. - Cronograma de la promocién e implantacién de productos.
5. Informes de seguimiento de promociones comerciales:
1. - Resultados.
2. - Medidas correctoras de las desviaciones.

PARTE 2. GESTION DE LA FUERZA DE VENTAS Y EQUIPOS COMERCIALES
UNIDAD DIDACTICA 1. DETERMINACION DE LA FUERZA DE VENTAS.

1. Definicion y conceptos clave.
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2. Establecimiento de los objetivos de venta
3. Prediccién de los objetivos ventas.
4. Elsistema de direccion por objetivos

UNIDAD DIDACTICA 2. RECLUTAMIENTO Y RETRIBUCION DE VENDEDORES

1.
2.
3.

El reclutamiento del vendedor:
El proceso de seleccién de vendedores.
Sistemas de retribuciéon de vendedores.

4. La acogida del vendedor en la empresa.

UNIDAD DIDACTICA 3. LIDERAZGO DEL EQUIPO DE VENTAS
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Dinamizacién y direcciéon de equipos comerciales.
Estilos de mando y liderazgo.

Las funciones de un lider.

La Motivacion y reanimacion del equipo comercial.
El lider como mentor.

UNIDAD DIDACTICA 4. ORGANIZACION Y CONTROL DEL EQUIPO COMERCIAL
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Evaluacién del desempeno comercial:

Las variables de control.

Los parametros de control.

Los instrumentos de control:

Andlisis y evaluacién del desempeio de los miembros del equipo comercial:
Evaluacion general del plan de ventas llevado a cabo y de la satisfaccién del cliente.

UNIDAD DIDACTICA 5. FORMACION Y HABILIDADES DEL EQUIPO DE VENTAS

PN

Necesidad de la formacion del equipo.
Modalidades de la formacion,

La formacion inicial del vendedor.

La formacion permanente del equipo de ventas.

UNIDAD DIDACTICA 6. LA RESOLUCION DE CONFLICTOS EN EL EQUIPO COMERCIAL.

1.
2.
3.

Teoria del conflicto en entornos de trabajo.
Identificacién del conflicto.
La resolucién del conflicto.

PARTE 3. MARKETING ONLINE Y POSICIONAMIENTO WEB

UNIDAD DIDACTICA 1. MARKETING ONLINE

kN

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital
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UNIDAD DIDACTICA 2. ELENTORNO WEB

Compra de dominio y contratacién de hosting
Instalacion de Wordpress

Configuraciones iniciales

Themes

Personalizacion de Wordpress

Creacién de Posts y Paginas

Gestion comentarios

Biblioteca Multimedia

Gestién de usuarios y roles

Herramientas Gtiles

VYN hAWN =
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UNIDAD DIDACTICA 3. COMERCIO ELECTRONICO

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

nhwpn~

UNIDAD DIDACTICA 4. POSICIONAMIENTO WEB

Importancia del SEO

Funcionamiento de los buscadores
Google: algoritmos y actualizaciones
Coémo salir de una penalizacion en Google
Estrategia SEO

AW =

UNIDAD DIDACTICA 5. POSICIONAMIENTO ORGANICO EN BUSCADORES (SEO)

SEO local

SEO internacional

SEO para apps: ASO

SEO para Amazon Marketplace
SEO en Youtube
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UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICAS SEO

Auditoria de indexabilidad

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

Andlisis y planificacion del posicionamiento orgdnico
Cédigos de estado y Protocolo

Andlisis Log

Andlisis de la taxonomia web

NoubkrwnN =

UNIDAD DIDACTICA 7. POSICIONAMIENTO PATROCINADO EN BUSCADORES (SEM)

1. Introduccién al SEM
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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

ounkwnN

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

NoubkhwnN=

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

¢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

ounpkwn-=

UNIDAD DIDACTICA 11. PLAN SOCIAL MEDIA

Tipos de redes sociales

La importancia actual del social media
Prosumer

Contenido de valor

Marketing viral

La figura del Community Manager
Social Media Plan

Reputacion Online

N kA WN =

PARTE 4. MARKETING MOBILE
UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL MOBILE MARKETING

1. Introduccién al Mobile Marketing
2. ;Cémo se hace el Mobile Marketing?
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Evolucion de Mobile Marketing

;Qué constituye el Mobile Marketing basado en IA?

Nuevas tendencias de consumo: Realidad Aumentada y Video Corto
Evolucion a la Personalizacién y Experiencia del Usuario (UX)

UNIDAD DIDACTICA 2. OBJETIVOS Y ANALISIS EN MOBILE MARKETING
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Importancia del analisis en la estrategia mobile
Variables de género y edad

Variable Ingresos

Objetivos en Mobile Marketing

Seguimiento de campanas

UNIDAD DIDACTICA 3. PUBLICIDAD MOBILE y COMPRA PROGRAMATICA
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Tipos de publicidad

Publicidad Inmersiva: Video Vertical, Reels y Experiencias Shoppable
Creacién de campanas publicitarias en dispositivos méviles
Ejemplos de campanas de publicidad mobile

Redes y plataformas de publicidad mobile

UNIDAD DIDACTICA 4. INTEGRACION DEL MARKETING MOBILE EN LA ESTRATEGIA ON Y OFF
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Comunicaciéon integrada en el mensaje

Integracién del mobile marketing en la estrategia offline
Integracion del mobile marketing en la estrategia online
Marketing Conversacional y Chatbots con IA

UNIDAD DIDACTICA 5. ESTRATEGIA MOBILE

N A WN =

Disefo adaptado a dispositivos méviles: Resposive Design

Mobile Marketing Mix: contenido Breve y novedoso

Plan Estratégico Mobile: Mobile-First con Prioridad en la Privacidad
Formatos de publicidad mévil: Formatos Interactivos y Playables
Estrategias de Retenciéon y Re-Engagement

Mobile Adserver

Mobile Advertising

Integracién online y mobile: experiencias Sin Friccién

UNIDAD DIDACTICA 6. EL NEGOCIO MOBILE MARKETING Y APPS

N kA WN =

Internet tradicional vs Mobile : el papel del 5G
Micromomentos de consumo
Serverless/Low-Code

Aplicaciones moviles

Estrategia en apps

Contenidos en apps Video Corto y Live Shopping
Modelos de negocios en aplicaciones

Promocién de aplicaciones
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UNIDAD DIDACTICA 7. TELEVISION Y MOVILES

1.

Introduccion

2. Television y dispositivos moviles

3.

Contenidos para televisién movil

4. Publicidad Programatica en CTV y Atribucién Cross-Device

UNIDAD DIDACTICA 8. ANALITICA MOBILE

AN =

introduccion al mobile analytics

Google Analytics 4 (GA4) y Firebase

Mobile Analytics vs Web Analytics

Herramientas y seguimiento mobile:Mapas de calor y sesiones de usuario
Claves para la medicién en marketing movil

UNIDAD DIDACTICA 9. GEOLOCALIZACION

kN =

Introduccién a la geolocalizacion

Sistemas de geolocalizaciéon y tecnologia hibrida
Trabajar la geolocalizacion

Proximity Marketing y Geofencing
Geolocalizacién en Interiores (IPS y Beacons)

UNIDAD DIDACTICA 10. USUARIO MOBILE

Noukrwbh=

Tendencias de consumo movil
Prosummer

La generacién Touch o Tactil
Hiperconectividad

El movil en el Costumer Journey
Usuario multitasking o multitarea
Periodismo ciudadano y mobile

UNIDAD DIDACTICA 11. MOBILE SOCIAL MEDIA

nhwbn~

Redes sociales

Estrategia mobile social media
Atencion al cliente en social media
Publicidad social

Monitorizacién de las redes sociales

UNIDAD DIDACTICA 12. M- COMMERCE

NounbkhwnN=

Introduccién al M-commerce

Pagos Mdviles Frictionless, Billeteras Digitales y Tokenizacién

Seguridad del M-Commerce

Mobile Business: Freemium, Premium y Suscripciones

Retail Media Mobile: Publicidad con Datos de Primera Parte (First-Party Data)
Mobile Shopping y Showrooming

ASO (App Store Optimization) y Growth Mobile
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PARTE 5. MARKETING DIGITAL

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

Introduccion

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. CONTEXTUALIZACION DEL SOCIAL MEDIA

Tipos de redes sociales

La importancia actual del social media
Prosumer

Contenido de valor

Marketing viral

La figura del Community Manager
Social Media Plan

Reputacion Online

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 3. POSICIONAMIENTO ORGANICO: SEO

Importancia del SEO

Funcionamiento de los buscadores
Google: algoritmos y actualizaciones
Cémo salir de una penalizacién en Google
Estrategia SEO

vhwn=

UNIDAD DIDACTICA 4. SEM: PERFORMAN MARKETING

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

ounpkpwNn-=

UNIDAD DIDACTICA 5. INBOUND MARKETING

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

Video Marketing

Reputacién online

AN =

UNIDAD DIDACTICA 6. SOCIAL CRM

1. Introduccién
2. Marketing relacional
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3. Experiencia del usuario
4. Herramientas de Social CRM

UNIDAD DIDACTICA 7. GESTION DE LA ATENCION AL CLIENTE EN SOCIAL MEDIA

Definir la estrategia

Cuentas especificas

Identificacién del equipo

Definir el tono de la comunicacién
Protocolo de resolucion de problemas
Manual de Preguntas Frecuentes (FAQ)
Monitorizacién

Gestion, seguimiento y fidelizaciéon
Medicién de la gestién de atencién al cliente

VWO N A WDN =

UNIDAD DIDACTICA 8. EMAIL MARKETING

1. Fundamentos del email marketing
2. Objetivos del email marketing

3. Estructura de un email

4. Tipos de campanas

UNIDAD DIDACTICA 9. E-=COMMERCE

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 10. COPYWRITING

¢Qué es el copywriting?

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

La importancia de los titulos

nuhwnN =
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