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1 DESCRIPCION GENERAL

Alo largo de los afios el proceso de compra de los consumidores ha sido el mismo, no obstante, su comportamiento
en cada una de las fases de este proceso ha ido cambiando debido a los avances sociales, tecnoldgicos,
comunicacionales, entre otros. Debido a esto, el mercado requiere profesionales que sepan implementar
estrategias que se adapten a los deseos y necesidades de los clientes para facilitar tanto las ventas como las
relaciones con los mismos. Como estrategia de e-marketing, nos centramos en exponer Inbound Marketing y
Outbount Marketing.

El Inbound marketing es una metodologia que pretende acompafiar a los usuarios desde la primera etapa del
proceso de compra en el que se dan cuenta de su necesidad hasta el momento de la venta y la posventa
proporcionando contenido relevante para el consumidor en los medios que sean mas adecuados de acuerdo con
la fase del proceso.

En el presente curso se ensefiara la importancia de la implementacidn de estrategias de Inbound marketing en las
empresas, los tipos de estrategia de acuerdo a la fase de compra, las herramientas a través de las cuales pueden
ser implementadas estas estrategias y cudles son los aspectos mas importantes a tener en cuenta para la
generacién de contenido de calidad para los usuarios.

El Outbound Marketing responde a acciones mas invasivas, publicitarias. Combinar de forma eficiente una
estrategia de Inbound Marketing con Outbound Marketing, puede ser clave para alcanzar los objetivos fijados.

Ademas del inbound y outbound Marketing, se definiran las estrategias SEO y de Social Media mas idoneas en
funcidn de los diferentes modelos de negocio.

2 OBIJETIVOS

e Introducir al alumnado los conceptos basicos del Inbound marketing vs Outbound Marketing

e  Mostrar las estrategias y herramientas que hacen del Inbound marketing una metodologia
imprescindible en el Plan de e-marketing.

e  Ensefiar las principales técnicas para la generacidn de contenidos de calidad.



Dar a conocer los diferentes medios de comunicacién digital con el usuario y sus diferentes usos
de acuerdo con las diferentes fases del proceso de compra.

Mostrar los pilares del SEO Técnico.

Desarrollar un plan social media desde un punto estratégico.

CONTENIDOS

Tema 1: teoria del inbound marketing
Se dard a conocer la metodologia llamada Inbound Marketing y otros conceptos de la base de la
automatizacién como:

El perfil del comprador (Buyer Persona)

El embudo de conversion (Conversion Funnel)
Buyer’s Journey

Lead Nurturing

El marketing de goteo (Drip Marketing)

El marketing de contenidos

Tema 2: automatizacién del marketing

La automatizacion de marketing estandariza las tareas fundamentales ligadas al embudo de venta
digital, las cuales, al estar integradas dentro de un software, resultan mas sencillas y econémicas de
ejecutar y permiten programar y mecanizar los siguientes procesos:

La identificacién y seguimiento del usuario a fin de conocer sus gustos y preferencias a partir de su
actividad digital.

La segmentacidon automadtica de los usuarios basada en filtros inteligentes.

Calificacion (lead scoring) y asignacion de puntos a los usuarios en funcion de su interaccion con los
contenidos propuestos a fin de pasar los usuarios de la etapa virtual (web) a la etapa fisica (CRM-
Ventas-Telemarketing) para su conversion en clientes.

Tema 3: herramientas

En el panorama actual existen multitud de soluciones comerciales y open source de automatizacién de
marketing. Se verdn algunas de ellas y se valoraran pros y contras.

Finalmente conoceremos las herramientas principales comunes a todas ellas:

Herramienta de disefio de workflows
Herramienta de disefio de Landing Pages y Emails
Generador de formularios

Herramienta de Tests A/ B

Tema 4: implementacién

Orquestacion de campanas: herramienta de workflows de procesos y ldgica de la automatizacion.
Puesta en marcha de un embudo de conversién y asignacion de puntos.

Leads: gestionar perfiles, analizar el historial de navegacidn y definir el Buyer persona.

Creacidn de filtros avanzados y condiciones para una segmentacién efectiva.

Informes de indicadores claves de rendimiento, panel de control y dashboards.

Integracién con Redes sociales, Integracidn con CRM, paginas web, etc.

Tema 5: SEO

Buscadores & SEO
Aspectos estratégicos y técnicos del SEO
Internacionalizacién y SEO
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Tema 6: social media

e  Estrategia de social Media segln los modelos de negocio.
e  Aplicar estrategias de SocialSelling

e  Storytelling: Conceptos y aplicaciones

e  Descripcidn y uso de las principales redes sociales

e  Estrategia y como aplicar el Storytelling

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La ensefianza de esta asignatura se llevara a cabo de forma presencial, combinando sesiones tedricas
(T) y practicas (P), complementados con ejemplos reales expuestos por profesionales del sector.

La teoria se aplicara mediante:
. Exposicién por parte del profesor de los contenidos tedricos
. Debate de los contenidos entre los asistentes

La practica consistira en:
. Aplicacidn de los conceptos y metodologias a ejemplos practicos por parte de los alumnos
. Discusidn casos reales en aula

Las sesiones estaran a cargo de profesionales del sector y proporcionaran un enfoque pragmatico sobre
los contenidos tedricos de la asignatura.

5 EVALUACION

En un modelo de aprendizaje basado en competencias, evaluar significa valorar el progreso del estudiante en el
logro de los objetivos propuestos. La evaluacién debe abarcar todas las competencias programadas en el plan de
estudios y debe basarse en criterios bien fundamentados y suficientemente transparentes y publicos. Debe existir
una relacidn coherente entre los objetivos formativos, las actividades planificadas y los criterios de evaluacion.

La evaluacion de la materia consiste en determinar el grado de consecucidon de sus objetivos. Su superacidon

significara haber alcanzado los objetivos establecidos como basicos e implicara obtener una calificacién numérica
minima de 50.
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