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INESEM BUSINESS SCHOOL

SOMOS INESEM

INESEM es una Business School online especializada con un fuerte sentido transformacional. En un
mundo cambiante donde la tecnologia se desarrolla a un ritmo vertiginoso nosotros somos activos,
evolucionamos y damos respuestas a estas situaciones.

Apostamos por aplicar la innovacién tecnoldgica a todos los niveles en los que se produce la
transmision de conocimiento. Formamos a profesionales altamente capacitados para los trabajos mas
demandados en el mercado laboral; profesionales innovadores, emprendedores, analiticos, con
habilidades directivas y con una capacidad de anadir valor, no solo a las empresas en las que estén
trabajando, sino también a la sociedad. Y todo esto lo podemos realizar con una base sélida sostenida
por nuestros objetivos y valores.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

ALIANZA INESEM Y UTAMED

NESEM y UTAMED se unen para liderar la transformacién de la educacion superior online.

INESEM Business School destaca como business school de referencia en formacién online para
profesionales, con especial énfasis en dreas como empresa, marketing, recursos humanos, tecnologiay
gestion empresarial. Su modelo formativo combina accesibilidad, innovaciéon y un fuerte enfoque en el
desarrollo de competencias.

UTAMED, desde su origen digital y su mirada Atlantico-Mediterrdnea, comparte esa vision orientada al
futuro. Como universidad 100% online, apuesta por programas actualizados, multidisciplinares y
adaptados a las demandas de un mercado global.

Esta alianza refuerza el puente entre la formaciéon profesional y la formaciéon universitaria, creando
itinerarios integrados que permiten a los estudiantes avanzar en sus carreras con titulaciones avaladas
académicamente y conectadas con el entorno laboral.

Ambas instituciones coinciden en ofrecer una experiencia educativa agil, practica y con fuerte base
tecnoldgica, gracias a la novedosa metodologia EDUCA LXP.

UTAMED inesem

inesem




INESEM BUSINESS SCHOOL

RANKINGS DE INESEM

INESEM Business School ha obtenido reconocimiento tanto a nivel nacional como internacional debido
a su firme compromiso con la innovacion y el cambio.

Para evaluar su posicién en estos rankings, se consideran diversos indicadores que incluyen la
percepcion online y offline, la excelencia de la institucién, su compromiso social, su enfoque en la
innovacién educativay el perfil de su personal académico.
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ALIANZAS Y ACREDITACIONES
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BY EDUCA EDTECH

Inesem es una marca avalada por EDUCA EDTECH Group, que estd compuesto por un conjunto de
experimentadas y reconocidas instituciones educativas de formacién online. Todas las entidades que
lo forman comparten la misién de democratizar el acceso a la educacioén y apuestan por la
transferencia de conocimiento, por el desarrollo tecnolégico y por la investigacion.
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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 interaccién del alumnado con sus entornos virtuales.

EDUCA LXP es fruto de la Transferencia de Resultados de Investigacién de varios proyectos
multidisciplinares de [+D+i, con participacién de distintas Universidades Internacionales que
apuestan por la transferencia de conocimientos, desarrollo tecnolégico e investigacién.

: 1. Flexibilidad

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

2. Accesibilidad

[_r\éd_rll Cercania y comprension. Democratizando el acceso a la educacién
— trabajando para que todas las personas tengan la oportunidad de seguir
formandose.

3. Personalizacion

.5({‘?. Itinerarios formativos individualizados y adaptados a las necesidades de
cada estudiante.

4. Acompahamiento / Seguimiento docente

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

304

3o

5. Innovacion

Desarrollos tecnolégicos en permanente evolucién impulsados por la Al
mediante Learning Experience Platform.

E

6. Excelencia educativa

0. Enfoque didactico orientado al trabajo por competencias, que favorece
un aprendizaje practico y significativo, garantizando el desarrollo
profesional.
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INESEM BUSINESS SCHOOL

RAZONES POR LAS QUE ELEGIR INESEM

1. Nuestra Experiencia

Mas de 18 afos de experiencia. 25% de alumnos internacionales.

Mas de 300.000 alumnos ya se han for- 97% de satisfaccion

mado en nuestras aulas virtuales .
100% lo recomiendan.

Alumnos de los 5 continentes. Mas de la mitad ha vuelto a estudiar
en Inesem.

2. Nuestro Equipo

En la actualidad, Inesem cuenta con un equipo humano formado por mas 400 profesionales.
Nuestro personal se encuentra sélidamente enmarcado en una estructura que facilita la mayor
calidad en la atencién al alumnado.

3. Nuestra Metodologia

100% ONLINE APRENDIZAJE

Estudia cuando y desde donde Pretendemos que los nuevos

quieras. Accede al campus virtual conocimientos se incorporen de forma
desde cualquier dispositivo. sustantiva en la estructura cognitiva
EQUIPO DOCENTE NO ESTARAS SOLO
Inesem cuenta con un equipo de Acompafamiento por parte del equipo
profesionales que haran de tu estudio una de tutorizacién durante toda tu
experiencia de alta calidad educativa. experiencia como estudiante

inesem



INESEM BUSINESS SCHOOL

4. Calidad AENOR

Somos Agencia de Colaboraciéon N°99000000169 autorizada por el Ministerio
de Empleo y Seguridad Social.
Se llevan a cabo auditorias externas anuales que garantizan la maxima calidad AENOR.

Nuestros procesos de ensefianza estan certificados por AENOR por la ISO 9001.

GESTION GESTION

.
DELACALIDAD AMBIENTAL :: I Q N E T

1509001 15014001 2 LTD

5. Somos distribuidores de formacion

Como parte de su infraestructura y como muestra de su constante expansién Euroinnova
incluye dentro de su organizacion una editorial y una imprenta digital industrial.

inesem
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METODOS DE PAGO

Con la Garantia de:

<> innovapay

Fracciona el pago de tu curso en cdmodos plazos de forma segura.

. . V’ SA ' PayPal

mastercard maastro

-,'. hiEUITI amazon pay " Pay S Pay

Nos adaptamos a todos los métodos de pago internacionales:

OZE] @9 19 ovscevir @efecty @)Rmzoe CMR

y muchos mas...
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INESEM BUSINESS SCHOOL

Master en Marketing y Ventas para la Industria Farmacéutica + 60 Créditos
ECTS

DURACION
1500 horas

MODALIDAD
ONLINE

ACOMPANAMIENTO
PERSONALIZADO

Titulaciéon

Titulacién de Master de Formacién Permanente en Marketing y Ventas para la Industria Farmacéutica
con 1500 horas 'y 60 ECTS expedida por UTAMED - Universidad Tecnolégica Atlantico Mediterraneo.

@ inesem
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8 UTAMED @ inesem

INESEM BUSINESS SCHOOL
UNIVERSIDAD TECNOLOGIC ALTANTICO - MEDITERRANEO

como centro acreditado para la imparticion de acciones formativas
expide el pr

NOMBRE DEL ALUMNO/A

con nimero de documento XXXXXXXXX ha superado los estudios correspondientes de

NOMBRE DEL CURSO

1 una duracion de XXX horas, perteneciente al Plan de Formacion de UTAMED,

te titulo propio

¥ para que surta los efectos pertinentes queda registrado con nimero de expediente XXXX/XXXX-XXXX-XXXXXX.
Con una calificacion XXXXXXXXNNKX

Y para que conste expido la presente titulacion en Granada, a (dia) de (mes) del (afio)

NOMBRE ALUMNO/A NOMBRE DE AREA MANAGER

Firma del Alumno/a La Direceién Académica

Descripcion

En el mercado farmacéutico se estd apostando cada vez mas por nuevas estrategias que hagan
evolucionar satisfactoriamente el sector dentro del mercado globalizado. En este aspecto, la
transformacion en la cadena de suministros y atenciéon personalizada al paciente son piezas claves
para sostener este mercado. Por tanto, es importante ser capaces de desarrollar estrategias para la
gestion tanto de la empresa farmacéutica como de las relaciones entre los profesionales sanitarios,
paciente y producto. Este Master en Marketing Farmacéutico te aportara las herramientas requeridas
para desenvolverte de manera profesional en el entorno del marketing. Serds capaz de participary
dirigir proyectos de marketing para conseguir el éxito del sector.

Objetivos

e Comprender el sector fFarmacéutico y la aplicacién del marketing a este.

Aplicar el marketing en el proceso que siguen los medicamentos.

Disefar un plan de marketing para impulsar la estrategia competitiva de la empresa
farmacéutica.

Emprender estrategias diversas de Marketing online y offline en el ambito farmacéutico.
Emprender acciones posicionamiento web, publicidad y de social media para captar leads y
vender mas.

inesem
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Para qué te prepara

Esta Master en Marketing Farmacéutico va dirigida a todo aquel recién titulado o profesional de los
ambitos farmacéutico, sanitario, o bien de la gestion empresarial y el marketing, que deseen
especializarse en el desarrollo de estrategias de marketing aplicadas al sector farmacéutico. Como
emprendedor o empresario podras aplicar estas estrategias en tu negocio.

A quién va dirigido

El Master en Marketing Farmacéutico te preparara por lo tanto para disenar un plan de marketing
integral aplicado a cualquier empresa o institucion del sector farmacéutico. Comprenderas las
principales tendencias online y offline en marketing farmacéutico para aplicar estas en la generacién
de branding, captacion de leads y conversion de clientes. Lideraras la estrategia de marketingy
comunicacién de empresas del sector o de tu propio negocio.

Salidas laborales

Este Master en Marketing Farmacéutico tiene como principales salidas laborales las de director de
marketing, responsable de marketing, técnico de marketing, social media manager, consultor de
marketing, community manager, especialista en posicionamiento web, publicista, etc. Dentro de
cualquier empresa o institucion dentro del sector farmacéutico y sanitario.

inesem
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TEMARIO

MODULO 1. INTRODUCCION A LA ORGANIZACION SANITARIA
UNIDAD DIDACTICA 1. ESTRUCTURA SANITARIA

Organizacion del sistema sanitario publico y privado en Espana
Organigramay funciones

Prestacion farmacéutica
Prestaciones sanitarias
Salud Publica

Equipo START

NouvkrwbN =

UNIDAD DIDACTICA 2. ESTRUCTURA DEL SISTEMA NACIONAL DE SALUD

Estructura del sistema sanitario publico en Espana. Niveles de asistencia
Tipos de prestaciones

Organizacion funcional y orgdnica de los centros sanitarios

Salud publica

Salud comunitaria

Vias de atencién sanitaria al paciente

ounpkpwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. LEY GENERAL DE SANIDAD

1. Normas relacionadas con el sector sanitario
2. Ley General de sanidad

Niveles del Sistema Nacional y Regional de Salud en los servicios fFarmacéuticos

UNIDAD DIDACTICA 4. ESTATUTO MARCO DEL PERSONAL ESTATUTARIO DE LOS SERVICIOS DE

SALUD

Estatuto Marco del personal estatutario de los Servicios de Salud
El personal estatutario al servicio de las Instituciones Sanitarias
Clasificacion del personal estatutario

Planificacion y ordenacion del personal

Estructura retributiva

Situaciones Administrativas del Personal

Adquisicion y pérdida de la condicién de personal estatutario fijo
Sistemas de seleccion de personal

Derechos, deberes e incompatibilidades del personal

Régimen disciplinario

Planificacion y ordenacion del personal

~SoeYvYReNoaURWN =

—_—

UNIDAD DIDACTICA 5. CONFIDENCIALIDAD, DERECHOS Y DEBERES DEL USUARIO

1. El secreto profesional
2. Consentimiento informado

inesem
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3. Derechosy deberes del paciente
UNIDAD DIDACTICA 6. USO RACIONAL DEL MEDICAMENTO

1. Uso racional de los medicamentos

2. Formacion e informacion para la utilizacién adecuada de los medicamentos y productos
sanitarios

3. Uso racional de medicamentos en la atencién primaria a la salud

4. Uso racional de medicamentos en la atencién hospitalaria y especializada

5. Uso racional de medicamentos en las oficinas de farmacia

MODULO 2. DESARROLLO DE HABILIDADES PERSONALES Y PROFESIONALES EN EL ENTORNO DE
SALUD

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION A LA COMUNICACION EN CONTEXTOS SANITARIOS

Fundamentos de la comunicacién
Estilos de comunicacién
Dificultades en la comunicacién
Habilidades basicas: escucha activa

PN

UNIDAD DIDACTICA 2. COMUNICACION ORAL EN CONTEXTOS SANITARIOS

1. Introduccién

2. Las actitudes para el didlogo entre el profesional sanitario y el paciente

3. Claves para la comprension de la informacién sanitaria

4. Problemas psicoldgicos de la comunicacion entre el profesional sanitario y el paciente

UNIDAD DIDACTICA 3. COMUNICACION NO VERBAL EN EL CONTEXTO SANITARIO

;Qué es la comunicacién no verbal?

Componentes de la comunicacién no verbal

El lenguaje corporal

Importancia de una buena observacién para una comunicacién adecuada

PN

UNIDAD DIDACTICA 4. RELACION ENTRE EL PERSONAL SANITARIO Y EL PACIENTE

1. Elrol del profesional sanitario

2. Elrol del paciente

3. Comunicacion entre el personal sanitario y el enfermo

4. Modelos de relacién entre el paciente y el personal sanitario

UNIDAD DIDACTICA 5. CARACTERISTICAS Y CONSIDERACIONES PARA UNA DIRECCION EXITOSA

Definiciéon del marco conceptual y tipologia de proyectos

Definicién del tipo de proyecto en lo que respecta a sus peculiaridades basicas
Consideraciones a tener en cuenta en la direccién de proyectos

Direccién y gestién eficaz de proyectos

Indicaciones para obtener una direccién y gestién exitosa

AN =

inesem
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UNIDAD DIDACTICA 6. EL EQUIPO EN LA ORGANIZACION ACTUAL

La importancia de los equipos en las organizaciones actuales
La efectividad de los equipos

Grupo vs Equipo

Composicién de equipos, recursos y tareas

Los procesos en los equipos

Recursos humanos y coaching

ounpkpwN-=

UNIDAD DIDACTICA 7. EL LIDERAZGO EFICAZ DENTRO DEL GRUPO

Conceptualizaciéon

Estilos de liderazgo

El lider

Papel del lider dentro del grupo

Estrategias y posibilidades para liderar de forma eficaz

kN =

UNIDAD DIDACTICA 8. INTELIGENCIA EMOCIONAL

Introduccion

Componentes

Habilidades de Inteligencia Emocional

Relevancia e implicaciones de la Inteligencia Emocional

PN =

MODULO 3. MARKETING FARMACEUTICO

UNIDAD DIDACTICA 1. PAPEL DEL MARKETING EN EL SISTEMA ECONOMICO Y EN LA GESTION
EMPRESARIAL

1. Evolucién del concepto y contenido del marketing: el intercambio como criterio de demarcacién
del alcance del marketing

2. La funcion del marketing en el sistema econémico

3. El marketing como filosofia o cultura empresarial: evolucién del papel del marketing dentro de
la empresa Las tendencias actuales en el marketing

4. Marketing y direccion estratégica

UNIDAD DIDACTICA 2. DEFINICION Y DELIMITACION DEL MERCADO RELEVANTE

El entorno de las Organizaciones

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

El mercado industrial

El mercado de servicios

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

1. Importancia de la estrategia de segmentacién del mercado en la estrategia de las
organizaciones

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

inesem
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3. Las estrategias de cobertura del mercado
4. Las técnicas de segmentacién de mercados a prioriy a posteriori

UNIDAD DIDACTICA 4. LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y EL MARKETING

1. Los componentes de un sistema de informaciéon de marketing
2. Concepto, objetivosy aplicaciones de la investigacién de mercados
3. Metodologia para la realizacién de un estudio de investigacién de mercados

UNIDAD DIDACTICA 5. ESTUDIOS DE MERCADO Y SUS TIPOS

Estudios de mercado

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

Tipos de mercado

Posicionamiento

ounpkpnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. MARKETING FARMACEUTICO

Marketing farmacéutico

Servicio cientifico

Tipos de mercados farmacéuticos
Regulacién de la publicidad y promocion
Patentes y marcas

Asociaciones profesionales

Politica de producto

Politica de precio

Politica de distribucion

Comunicacién farmacéutica

YN hWN =

—_—

UNIDAD DIDACTICA 7. PLANIFICACION DE MARKETING

1. Técnicas de prevision de ventas

2. Marketing estratégico

3. El plan de marketing

4. Auditoria del plan de marketing: control externo e interno

UNIDAD DIDACTICA 8. VENTAS

Red de ventas

Visita Médica

Micromarketing

Prevision de ventas

Elementos financieros en marketing farmacéutico

AN =

UNIDAD DIDACTICA 9. MEDICAL MARKETING

1. Investigacion y desarrollo de medicamentos
2. Andlisis de resultados en salud

inesem
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3. Comunicaciény publicidad de medicamentos
4. Gestion de crisis por motivos de seguridad en medicamentos
5. Elaboracion de un Medical Marketing

UNIDAD DIDACTICA 10. FARMACOLOGIA Y MARKETING ESPECIALIZADO

Biofarmacia

Formas farmacéuticas

Marketing de genéricos

Marketing de productos hospitalarios
Marketing personal

AW =

MODULO 4. MARKETING RELACIONAL
UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING RELACIONAL

Marketing transaccional vs. Marketing relacional

Diferencias entre venta transaccional y venta relacional
Marketing relacional como marketing enfocado al cliente
Elementos que inciden en el desarrollo del marketing relacional
Conceptos integrados en el marketing relacional

AW

UNIDAD DIDACTICA 2. LA FIDELIZACION DEL CLIENTE COMO BASE DEL MARKETING RELACIONAL

La fidelizacion como objetivo del marketing relacional

Nivel de fidelidad de los clientes

Programas de fidelizacion

Objetivos de un programa de fidelizacién

Efecto de los programas de fidelizacién en los resultados empresariales
Implicaciones de la fidelizacion en el largo plazo

ounhkhwnNn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. FIDELIZACION DE CLIENTES ONLINE

Objetivos y factores de los programas de fidelizacién online
Conceptos de fidelizacién online

Programas multisectoriales

Captacion y fidelizaciéon del cliente en Internet

Estructura de un plan de fidelizacién

nmhwn =

UNIDAD DIDACTICA 4. HERRAMIENTAS DE ANALISIS EN LOS PROGRAMAS DE FIDELIZACION

La base de datos

Creacion de una base de datos

Elementos de una base de datos de marketing
Calidad de los datos

Sistemas de Informacién Geogréfica en Marketing
Data mining

ounphpwnN-=

UNIDAD DIDACTICA 5. LA SEGMENTACION DE CLIENTES COMO PRINCIPAL HERRAMIENTA PARA
CONOCER AL CLIENTE

inesem
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Segmentacion tradicional vs. Segmentacién de marketing relacional
Criterios de segmentacién

Técnicas de andlisis y segmentacion de clientes

Segmentacién en Internet

Geomarketing y segmentaciéon

UNIDAD DIDACTICA 6. METRICAS EN MARKETING RELACIONAL

AN =

La importancia de medir los resultados

Definicién de un plan de investigaciéon

Tipologias basicas de métricas en el marketing relacional
Métricas de clientes

Otros indicadores basicos

UNIDAD DIDACTICA 7. GENERACION DE LEADS

1.
2.
3.
4.

Estrategias para captar leads de calidad

Utilizacién de email marketing para captar leads
Utilizacion de buscadores para la generaciéon de leads
El permission marketing

MODULO 5. FUNDAMENTOS DEL MARKETING DIGITAL Y LA VENTA ONLINE

UNIDAD DIDDACTICA 1. INTRODUCCION AL MARKETING

1.

ok wnN

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

La funcién del marketing en el sistema econémico

Direccion estratégica del marketing y tipos de marketing

Marketing mix

Elaboracion del plan de marketing

Andlisis DAFO y estrategias de marketing

UNIDAD DIDACTICA 2. CONCEPTUALIZACION DEL MARKETING DIGITAL

nhwbn~

Introduccién

Concepto de Marketing Digital

Funciones y objetivos del Marketing Digital

Ventajas del Marketing Digital

Caracteristicas de Internet como medio del Marketing Digital

UNIDAD DIDACTICA 3. FORMAS DEL MARKETING EN INTERNET

1.
2.
3.

Las F's del Marketing Online
Formas del Marketing Online
El marketing como filosofia o cultura empresarial

UNIDAD DIDACTICA 4. INVESTIGACION COMERCIAL EN MARKETING DIGITAL

1.

Marketing digital vs Marketing tradicional

inesem
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. Investigacion comercial en marketing digital

. Integracion de Internet en la Estrategia de Marketing
. Estrategia de marketing digital

. Marketing estratégico en Internet

UNIDAD DIDACTICA 5. NUEVO ECOSISTEMA DIGITAL

NoukrwbhN =

Community Manager

Chief Data Officer

Data Protection Officer

Data Scientist

Otros perfiles

Desarrollo de competencias informaticas

El Papel del CEO como lider en la transformacion

UNIDAD DIDACTICA 6. NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO EN EL ENTORNO DIGITAL

—_—

VYN RAWDN =

La transicion digital del modelo de negocio tradicional
Nuevos modelos de negocio

Freemium

Modelo Long Tail

Modelo Nube y SaaS

Modelo Suscripcién

Dropshipping

Afiliacion

Infoproductos y E-Learning

Otros

UNIDAD DIDACTICA 7. EL NUEVO CLIENTE DIGITAL

ounphpwn-=

Redisenando el customer experience

La transformacion de los canales de distribuciéon: omnicanalidad
Plan de marketing digital

Buyer’s Journey

Growth Hacking: estrategia de crecimiento

El nuevo rol del marketing en el funnel de conversion

UNIDAD DIDACTICA 8. INTRODUCCION A LA VENTA OMNICANAL

NouvbkwnN =

Comprendiendo a los nuevos E-consumidores

Definicién y diferencias entre Multicanalidad y Omnicanalidad
Estrategia omnicanal para superar las expectativas del consumidor
Ventajas vs desventajas

(Qué, comoy a quién podemos vender?

Estrategias Omnicanal y el e-Commerce

Desafios de los negocios online y el offine

MODULO 6. INTRODUCCION AL MARKETING DE BUSCADORES Y EMBUDO DE CONVERSION

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL SEO

inesem
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Importancia del SEO

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

AN =

UNIDAD DIDACTICA 2. INTRODUCCION AL SEM

Introduccion al SEM

Principales conceptos de SEM

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

ounhkhwn-=

UNIDAD DIDACTICA 3. CONTENT MANAGEMENT SYSTEM

1. Qué esun CMS

2. Ventajas e inconvenientes de los CMS
3. Wordpress y Woocommerce

4. Prestashop y Magento

UNIDAD DIDACTICA 4. INBOUD MARKETING Y EMBUDO DE CONVERSION

¢Qué es el Inbound Marketing?

Marketing de Contenidos

Marketing viral

Video Marketing

Reputacién online

Embudo de conversién (TOFU, MOFU y BOFU)

aunpkhwnNn=

UNIDAD DIDACTICA 5. TOP OF THE FUNNEL (TOFU)

1. Situacion del lead y canales de contacto
2. Objetivos y estrategias TOFU

3. Herramientas y tipos de contenidos

4. KPIs de seguimiento

UNIDAD DIDACTICA 6.MIDDLE OF THE FUNNEL (MOFU)

1. Situacion del lead y canales de contacto
2. Objetivos y estrategias MOFU

3. Herramientas y tipos de contenidos

4. KPIs de seguimiento

UNIDAD DIDACTICA 7. BOTTOM OF THE FUNNEL (BOFU)

1. Situacion del lead y canales de contacto
2. Objetivos y estrategias BOFU
3. Herramientasy tipos de contenidos
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4. KPIs de seguimiento
MODULO 7. SEO ON PAGE Y SEO OFF PAGE
UNIDAD DIDACTICA 1. ARQUITECTURA DEL SITIO WEB

Estructura de una web
Andlisis de metadatos
Elementos html

Hoja de estilo CSS
SEO en HTML

nhwn=

UNIDAD DIDACTICA 2. FIJANDO OBJETIVOS SEO

Introduccion

Informacion Gtil, informacion fresa
Flash, el problema del invisible
Densidad de palabra clave

Long Tail, la larga cola de palabra clave
Marketing en internet: captando visitas

ounphpwnN-~

UNIDAD DIDACTICA 3. USABILIDAD

Introduccién

Experiencia de usuario -UX

Disefo centrado en el usuario
Prototipado y disefo de interaccion
Evaluacién de Usabilidad

AN =

UNIDAD DIDACTICA 4. ALGORITMO DE GOOGLE

1. Funcionamiento del algoritmo de Google
2. Actualizaciones mas relevantes

3. Posibles penalizaciones

4. Recomendacionesy buenas practicas

UNIDAD DIDACTICA 5. ANALISIS DE LOS METADATOS

Etiquetas meta name
Etiqueta meta description
Etiqueta meta Keyword
Etiqueta meta Robots
Etiqueta meta viewport
Etiqueta meta nosnippet
etiqueta meta http-equiv
Etiqueta Title

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 6. HERRAMIENTAS Y PLUGINS

1. Herramientas para la optimizaciéon del SEO on Page
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2. Qué es un plugin
3. Plugins para la optimizaciéon del SEO on Page

UNIDAD DIDACTICA 7. IMPORTANCIA DE LOS ENLACES EN SEO

1. Coémo es un enlace entrante

2. Consideraciones de los enlaces entrantes
3. Andlisis de enlaces

4. Otras consideraciones

UNIDAD DIDACTICA 8. LINKBUILDING

Introduccioén al linkbuilding

Consideraciones importantes sobre linkbuilding
Principales técnicas de linkbuilding

Estrategia de linbuilding natural

PN =

UNIDAD DIDACTICA 9. LINKBAITING

1. Introduccién al linkbaiting
2. Marketing de Contenidos
3. Storytelling

4. Marketing viral

UNIDAD DIDACTICA 10. SEO ESPECIALIZADO

SEO local

Search y social media
SEO mobile

SEO internacional
Auditoria SEO

AW =

UNIDAD DIDACTICA 11. AUDITORIA SEO PASO A PASO

Considereaciones previas y herramientas clave
Estudio inicial

Auditoria SEO on Page

Auditoria SEO off Page

Informe de seguimiento

AN =

UNIDAD DIDACTICA 12. SEO PARA BLOGS Y WORDPRESS

1. Blogs
2. Cémo hacer un blog en Wordpress
3. Plugins para optimizar el SEO en los blogs

MODULO 8. SEM-GOOGLE ADS

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION

inesem
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Ventajas de la publicidad online

(Qué es Google Ads?

Fundamentos de Google Ads

Crear una cuenta en Google Ads

Campanas, grupos de anuncios y palabras clave
Planificador de palabras clave

UNIDAD DIDACTICA 2. PUBLICIDAD EN BUSQUEDAS

ounpkpwNn-=

Funcionamiento

Configuracion campana

Anuncios

Pujas y presupuestos

Administracién, mediciéon y supervision de campanas
Optimizacién

UNIDAD DIDACTICA 3. PUBLICIDAD EN DISPLAY

1
2
3.
4
5

Introduccion

Configuracion campana

Anuncios

Audiencias, segmentacién y remarketing
Medicién y optimizacién

UNIDAD DIDACTICA 4. PUBLICIDAD PARA MOVILES

1.
2.
3.
4.

Ventajas de la publicidad mobile
Pujas y segmentaciéon

Anuncios

Medicion

UNIDAD DIDACTICA 5. PUBLICIDAD EN SHOPPING

1.
2.

Google Merchant Center
Campanas de shopping

UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICAS DE COPYWRITING APLICADAS A CAMPANAS CON GOOGLE ADS

AN =

Copywriting y Google Ads

Copygriting en publicidad de bisquedas
Copywriting en publicidad display
Copywriting en publicidad para moviles
Copywriting en publicidad shopping

MODULO 9. SOCIAL MEDIA MANAGEMENT

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION Y CONTEXTUALIZACION DEL SOCIAL MEDIA

1. Conceptoy evolucion del Social Media
2. Tipos de redes sociales

inesem
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La importancia actual del social media
Prosumer

Contenido de valor

Marketing viral

La figura del Community Manager
Social Media Plan

Reputaciéon Online

UNIDAD DIDACTICA 2. GESTION DE FACEBOOK

—_—

eV NaUnhAWLN =

Primero pasos con Facebook

Facebook para empresas

Configuracion de la Fanpage

Configuracion de mensajes: Facebook Messenger
Tipo de publicaciones

Creaciéon de eventos

Facebook Marketplace

Administracion de la pagina

Facebook Insights

Centro de cuentas, Facebook Business Suite, Facebook Business Manager

UNIDAD DIDACTICA 3. GESTION DE INSTAGRAM

—_—

VN A WLN =

Introduccién a Instagram

Instagram para empresas

Creacién de contenido

Uso de Hashtags

Instagram Stories

Herramientas creativas

Colaboracion con influencers
Principales estadisticas
Actualiaciones de instagram
Funcionalidades de la version de pago

UNIDAD DIDACTICA 4. GESTION DE X CORP

—_—

SovYReNaURWN S

Introduccién a X Corp.

Elementos basicos de X Corp.

X Corp para empresas

Servicio de atencioén al cliente a través de X Corp.
Contenidos

Uso de Hashtags y Trending Topic

X Corp. Analytics

TweetDeck

Audiense

Hootsuite

11. Funcionalidades de la versién premium

UNIDAD DIDACTICA 5. GESTION DE LINKEDIN
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Introduccién a LinkedIn

LinkedIn para empresas
Creacién de perfil y optimizaciéon
Grupos

SEO para LinkedIn

Analitica en LinkedIn

LinkedIn Recruiter

UNIDAD DIDACTICA 6. GESTION DE YOUTUBE

—_—

eV NaUnhAWLN =

Introduccién a Youtube
Video Marketing

Crear una canal de empresa
Optimizacion del canal
Creacién de contenidos
Gestién de comentarios
Youtube Analytics
Youtube vs Vimeo
Keyword Tool

Youtube Trends

UNIDAD DIDACTICA 7. GESTION DE TWITCH

N A WN =

Introduccién a Twitch

El éxito de Twitch

Generar suscriptores en Twitch
Contenidos y recomendaciones
Twitch e influencers

Streamlabs

Publicidad en Twitch

Seguimiento y medicién de resultados

UNIDAD DIDACTICA 8. GESTION DE TIKTOK

UNIDAD DIDACTICA 9. PUBLICIDAD SOCIAL MEDIA- FACEBOOK ADS

ounhkhwnNn-=

ounpkrwNn-=

(Qué esy como funciona Tiktok?
Creacion de contenido en TikTok

Estrategias para ganar seguidores (hashtags, likes, challenges...)

El papel del marketing en Tiktok
Tiktok e influencers
Tiktok Ads

Introduccién a Facebook Ads

Tipos de Campanas y objetivos publicitarios
Segmentacion: publicos

Presupuesto

Formatos de anuncios

Ubicaciones
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7. Administrador de anuncios
8. Seguimiento y optimizaciéon de anuncios
9. Pixel de Facebook
10. Como gestionar publicidad de Instagram desde el administrador de anuncios de Facebook

UNIDAD DIDACTICA 10. PUBLICIDAD SOCIAL MEDIA- X CORP. ADS

Objetivos publicitarios

Audiencias en X Corp

Tipos de anuncios

Administrador de anuncios

Creacién de campanas y optimizacion
X Corp. Cards

Instalacion cédigo de seguimiento
Listas de remarketing

N A WN =

UNIDAD DIDACTICA 11. PUBLICIDAD SOCIAL MEDIA- LINKEDIN ADS

Introduccién a LinkedIn Ads

Formatos de anuncios

Objetivos publicitarios

Creacién de campanas

Segmentacién

Presupuesto

Seguimiento y medicién de resultados

NoubkwnN=

UNIDAD DIDACTICA 12. PUBLICIDAD SOCIAL MEDIA- PUBLICIDAD EN YOUTUBE

Ventajas de la publicidad en Youtube

Youtube y Google Adwords

Tipos de anuncios en Youtube

Campana publicitarias en Youtube con Google Adwords
Creacion de anuncios desde Youtube

nhwn =

UNIDAD DIDACTICA 13. PUBLICIDAD SOCIAL MEDIA- TIKTOK ADS

1. Introduccién a TikTok Ads Manager

2. Creacién de una campana de publicidad en TikTok
3. Tipos de contenidos y herramientas clave

4. Seguimiento y monitorizacién de los resultados

MODULO 10. MARKETING AUTOMATION Y EMAIL MARKETING
UNIDAD DIDACTICA 1. EMAIL MARKETING

Qué es el email marketing

Por qué utilizar el email marketing en nuestra estrategia online
Factores de éxito en email marketing

Definir los objetivos a alcanzar con el email marketing

Analiza lo que hace la competencia / mide, mide, mide

AR e
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UNIDAD DIDACTICA 2. INTRODUCCION AL MARKETING AUTOMATION

Marketing Automation: Concepto y Casos Practicos
Herramientas del Marketing Automation

Publicidad y promocién automatizada

La atuomatizacion de la relacion con el cliente

Gestién de datos y andlisis en el Marketing Automation

AN =

UNIDAD DIDACTICA 3. ESTRATEGIA DE AUTOMATIZACION DEL MARKETING

Elementos de la automatizacién del marketing: Journey Builder, CRM

Funnel de Ventas y Omnichannel en Marketing Automation

Disefo del plan de Automatizacion (1): Identificacion de tareas

Disefo del plan de Automatizacion (Il): Seleccion de herramientas y Métricas de evaluacién de la
eficacia

PN

UNIDAD DIDACTICA 4. PLANIFICACION DE UNA CAMPANA DE EMAIL MARKETING

Antes de empezar

Fases de una campana de email marketing
Objetivo de la campana

Antes de la campana

Eleccién de la lista

Segmentaciéon

Personalizacién

Formato, remitente y asunto

Viralidad

Los resultados

VNN A WN =

—_—

UNIDAD DIDACTICA 5. PRINCIPALES ELEMENTOS Y TENICAS DE DISENO PARA CREAR UN EMAIL
EFECTIVO

Introduccién

Frecuencia de los envios

Aspectos a tener en cuenta

Diseno del email

Partes del mensaje de correo electrénico
Recomendaciones finales

ounpkrwn-=

UNIDAD DIDACTICA 6. MAILCHIMP

1. Ventajas de Mailchimp frente a PHPList
2. Vision general de Mailchimp

3. Las listas en Mailchimp

4. Las campanas en Mailchimp

MODULO 11. PROYECTO FIN DE MASTER
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