| PROGRAMAS ESTRATEGICOS
\ ENFOCADOS A GERENTES Y DIRECTIVOS/AS EFICACES

MARKETING Y |
ANALITICA DIGITAL !




,'l?lbella € ‘m ﬂa'lfa El marketing, la seleccion de la
mejor combinacion entre mercados vy

] A ‘ productos, ha cambiado radicalmente

: ! desde la irrupcion de los nuevos medios

de a‘(ﬁf@ﬂ'w p lglm digitales. Por un lado, aparecen nuevas
posibilidades basadas en el “Customer
Journey”, experiencia del cliente en todo

el ciclo de vida con nuestra empresa, y por otra, se hace necesaria una
integracion y coordinacion de todos los canales para ganar mercado.

Por ello, es preciso que toda empresa, independientemente de su
tamano y naturaleza, conozca las acciones y soportes digitales de
que dispone actualmente y que los gestione con una determinada
sistematica y estrategia. Asi, resulta fundamental disefar
adecuadamente un Plan de Marketing Digital Global, basado en
sus cuatro principales ejes: SEO, Social Media, Performance y Email
marketing. En base a esto, y a través de la analitica y la medicion, sera
posible disponer de un ciclo de mejora continua completo y optimizar
nuestras inversiones en este ambito.

En este curso avanzado de aplicacion practica, pondremos el foco en:

Estrategia Acciopes: que

digital maximicen

orsonalizad el retorno de
la inversion

\ﬁ Profesionales en activo
especialistas en cada area

\H Metodologia apoyada en herramientas
y en proyectos reales de las empresas
participantes

Formacig
\5 Enfoque del marketing online siguiendo acton

las tendencias mas avanzadas:

(o] .
Trafico -+ Resultados/Conversion onsultoria

Implantacign




Disefiar e implementar,
para cada empresa, un
plan de marketing digital
global.

Conocer los conceptos
basicos y avanzados
del marketing digital:

SEO, Social Media,
Performance y Email
marketing.

Desplegar la ejecucion
de las tareas requeridas
en esos cuatro ejes
para conocer los
resultados que pueden
proporcionar a la
empresa.

OBJETIVOS

Establecer un
plan de analitica y medicién
desarrollando las estrategias

adecuadas para encontrar

puntos de optimizacion y

personalizacién de
las diferentes acciones

digitales mediante un
ciclo de mejora
continua.

Elaborar un presupuesto
de marketing digital para
seleccionar las actuaciones
mas efectivas que
equilibren presupuesto y
resultado.

METODOLOGIA

Curso avanzado de formacién practica aplicada a la realidad de la empresa.

Se desarrollara mediante el empleo de diferentes acciones formativas que
perseguiran en todo momento que los participantes aprendan, practiquen y sean
conscientes de como avanzan realmente en las competencias que se plantean.

Exposiciones S HOTS Busqueda de Proyecto: Desarrollo

de los profesores presenciales y |nforr_na_o|on, a’traves de un plan de

y los estudiantes soporte online de bibliografia marketing completo
especializada de una empresa real

Ademas, y con el fin de optimizar la asistencia presencial, se dara relevancia en las
clases a trabajar con herramientas que permitan implementar los conocimientos
tedricos aprendidos.

Dirigido a empresarios/as, gerentes, directores generales, responsables de area
(comunicacién, marketing, ventas...) y profesionales, con capacidad de decision en el

ambito del Marketing, que se encuentren inmersos o en disposicion de acometer, procesos
estratégicos de transformacion de sus empresas hacia modelos digitales de negocio.




\ ‘_ | PROGRAMA

1. Transformacioén digital, la nueva

identidad de la empresa y su
Plan de Marketing Integral

e Estrategias competitivas en un entorno
digital creciente

e Grandes tendencias en el mercado digital

¢ Definicion y objetivos de un Plan de
Marketing Digital

e Segmentacion y definicion del publico
objetivo en Internet y herramientas de la
comunicacion digital

e | os factores de éxito para construir una
buena estrategia digital

2. Estrategias omnicanal para la
captacion de mas clientes y la

generacion de una experiencia
digital unica
+ Presentacion Proyecto 1

e Estrategias de posicionamiento
e Estrategias omnicanal
e Atencion a clientes en entornos digitales

¢ Fidelizacién: experiencia de usuario y de
cliente

e Sinergias entre marketing online y el
tradicional

¢ Publicidad y marketing mévil

3. Inbound Marketing

¢ Principios basicos de Inbound Marketing:
Complacer

e Creacion de contenido con un proposito
¢ | os Fundamentos del Blogging

e Como amplificar el alcance de tu contenido
con redes sociales

e Convertir. Call to action, pagina de destion y
thank you page

e Como enviar el email correcto a la persona
indicada

e E| poder del Smarketing (integracién de
marketing y ventas)

e Como hacer que tu proceso de ventas sea
inbound

¢ | os pilares fundamentales para deleitar a un
usuario

¢ Marketing automation. Aplicacion y
herramientas (hubspot, salesforce, etc)

¢ Metodologia de las 3 C: Contenido,
Comunidad y Comportamiento

e Plan estrategico (publicos y canales)
¢ Plan de generacion de contenidos
e Construyendo y gestionando la comunidad

e Comportamiento de la comunidad:
prescriptores y embajadores de marca

¢ Andlisis de Redes Sociales

* | egalidad

e Benchmarking: Cémo saber que hace la
competencia

¢ Medicion de resultados

e Como funcionan los buscadores. Algoritmos
y tendencias.

e Principios SEO, factores de ranking y
herramientas SEO: On Page y Off Page

e Auditoria SEO

e Content marketing y busqueda semantica

e Linkearning. Cémo ser mas popular

e SEO para dispositivos moviles

* Redaccién para la web, la doble pirdmide
invertida y herramientas semanticas para
optimizacion web: Google Insights y Google
Trends

¢ KPIs SEO y competidores organicos. ;Cémo
evolucionamos?



Tendencias mas avaneadas |
en Marketing y énalttica Pigital )
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6. Performance marketing

e L os principales buscadores SEM (Google,
Yahoo, Bing)

e L as Landing Pages o como enganchar al
usuario?

e E| crecimiento del Marketing Mobile y sus
posibilidades

¢ E| potencial de YouTube

¢ El eCommerce y el Shopping

o El clasico Email Marketing

e L a Publicidad en Redes Sociales

¢ E| Display: Banners publicitarios en la red

¢ El Remarketing o ¢ Coémo sacarle partido al
trafico web?

¢ | as tendencias del mercado: Real Time
Bidding y Compra Programatica

8. Marketing de influencia

e L a evolucion de las marcas y las redes
sociales

* ;Qué es el marketing de influencia, como
funciona y por qué elegir una estrategia de
marketing de influencers?

e ;En qué debemos concentrar nuestros
esfuerzos? Redes Sociales, Blogs, foros y
comunidades

e Como encontrar influenciadores y negociar
con los influencers idéneos. Pautas de la
colaboracion

¢ KPIs de influencia. Trafico, conversion e
intencién de compra

¢ Ejemplo de una camparna de marketing de
influencia

PROYECTO

e Seleccion del proyecto

e Calendario de actividades y tareas

¢ Disefio y desarrollo

e Presentacion y Evaluacion del proyecto

9. Analitica web

7. Reputacion digital,
monitorizando la imagen digital

de mi empresa en Internet y
detectando influenciadores

¢ Reputacion digital

e Gestion de la reputacién 2.0

e Crisis de reputacion en Internet

¢;Ddénde aparece mi marca en Internet?

¢ Herramientas para la monitorizacion del
trafico

° Herramientas para la monitorizacion de las
menciones

® Redes de influencia

¢ Google Analytics Basico

¢ Medicion de contenidos

e Objetivos y KPIs

e |Integracion SEO y SEM con Analytics
¢ Analisis Completo

¢ Dashboards: Paneles Personalizados, Data
Studio

e Introduccion a Tag Manager

10. El marketing intelligence:

el Big Data para la mejora de
las inversiones de marketing

¢ | a importancia de la medicién

e Métricas: CPM, CPC, CPL y CPA

e Dénde encontrar datos que poder luego
explotar

e Técnicas de analisis de datos para obtener
insights en mi negocio

¢ E|l marketing intelligence

e Poniendo en valor el dato a través de la
visualizacion

* Uso de métricas para maximizar el
desarrollo de negocio
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Alex Rayon linkedin.com/in/alrayon/ ‘

¢ Vicedecano de Relaciones Externas y Formacién Continua en Deusto —
Ingenieria. Director de Deusto Data

e Profesor de Economia Digital en Deusto - Ingenieria y Deusto Business
School

e Especialista en Big Data, Smart Cities, Semantic web y Linked Open Data

David Ruiz linkedin.com/in/davidruizuceta/ ‘

e Socio fundador de Smartup

e Profesor de Transformacion Digital y Big Data en Deusto -
Ingenieria y Deusto Business School

e Hubspot Certified

Ascension Pérez

linkedin.com/in/ascensionperezgibert/

e SEO Consultant en Smartup
e Especialista en Gestién de Proyectos de Marketing Digital

Xavier Miolard linkedin.com/in/xaviermiolard/

* Online Advertising Director en Smartup
e Especialista en SEM / Compra de trafico
e Google Adwords Certified

Marco Teixeira linkedin.com/in/marcoantonioteixeira/

e SEO & Analytics Consultant en Smartup
* Especialista en proyectos SEO y Analitica Web




Antonio Acevedo linkedin.com/in/anacevedo/

* Project Manager Director en Smartup
e Especialista en Gestion de Proyectos de Marketing Digital
e Hubspot y Google Certified

Carlos Arciniega linkedin.com/in/carlosarciniega/

® Business Development Director en Smartup
e Especialista en Gestion de Proyectos Digitales
e Certificacion Arquitectura de Aplicaciones Digitales por la USAL

Ana Santos linkedin.com/in/eventosfera/

e Fundadora de Eventosfera Marketing y Comunicacién digital

e Especialista en Gestion de la Reputacién Online, Posicionamiento y
Promocién turistica

¢ Organizadora de Innova Bilbao

linkedin.com/in/victorpuig/

Victor Puig

e Socio Director de la agencia Zinkdo Digital
e Profesor en Masters y Postgrados en Universidad Pompeu Fabra
e Especialista en Gestion de la Reputacion Online y Estrategias de Contenido

Guillermo Vilarroig linkedin.com/in/guillermovilarroig/
e Cofundador de OVERALIA y Promotor de SEMPO Espafa

e Especialista en Marketing Digital. Ponente habitual en eventos
internacionales

e Google Web Analytics Certified

David Urkiri

linkedin.com/in/davidurkiri/

¢ Analista web y responsable de innovacion estratégica en OVERALIA
e Google Analytics Certified y Marketo Certified Expert




CALENDARIO DE SESIONES Y HORARIO

Fecha: Del 19/10/2017 al 09/02/2018 -_—-
Horario: De 09:00 a 14:00h y de 15:30h a 18:30h
Lugar: CEBEK - Gran Via, 50-52 planta — BILBAO

0 jueves, 19/10/2017 viernes, 24/11/2017 m viernes, 26/01/2018
9 viernes, 27/10/2017 viernes, 01/12/2017 @ viernes, 02/02/2018
@ viernes, 03/11/2017 viernes, 15/12/2017 viernes, 09/02/2018
@ viernes, 10/11/2017 viernes, 12/01/2018

6 viernes, 17/11/2017 viernes, 19/01/2018

[ ] . ~ ° °
. (€) precio g
¢ Asociados/as: 1.985 euros - IVA exento
¢ No asociados/as: 2.985 euros - IVA exento *

Curso parcialmente bonificable por FUNDAE
Incluye: Sesiones presenciales, materiales didacticos y Soporte Online

. INSCRIPCION

Las empresas deberan abonar la cuota de inscripcién con caracter anticipado
mediante un cheque nominativo o una transferencia a favor de CEBEK,

INIEREREUER (e EN S [codigo IBAN, ES50°2095 055162200701 2792

indicando como referencia: “047/00+ NOMBRE DE LA EMPRESA”. Y en todos
los casos remitir también COPIA DEL JUSTIFICANTE del pago via fax o por mail a
jornadas@cebek.es

£

Asi mismo, en caso de que no prevean asistir, la falta de aviso a CEBEK con la antelacion
suficiente originara la facturaciéon de importes de acuerdo a las siguientes condiciones: “25%
de la cuota de inscripcion, si se comunica la baja hasta cinco dias habiles antes del inicio de
la accion, el 50% si se comunica hasta 2 dias habiles antes del inicio de la accién, y el 100%
si se comunica mas tarde. En todos los casos se podra sustituir a la persona inscrita por otra
persona de la organizacion”.

Si desea informaciéon complementaria contacte con
Edurne Errazti, de CEBEK. Telf.: 94 400 28 00 ¢ eerrazti@cebek.es.



