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EUDE

Mas de 25 anos formando
a los mejores lideres del manana

Maestria en
Innovacion Empresarial y Experiencia del Cliente

Una amplia propuesta académica, impartida tanto en modalidad presencial como
online, contextualizada en un entorno de aprendizaje eminentemente practico,
multidisciplinar y fuerte orientacién hacia el negocio, favoreciendo la certificacion del

alumno en las principales soluciones operativas, tecnolégicas y directivas e impulsando

su empleabilidad en el sector empresarial.

Maestria en Innovacion Empresarial y Experiencia del Cliente




06

Compromiso EUDE

Nuestros pilares: Futuro,
confianza, experiencia,
empleabilidad, liderazgo
y credibilidad

10

Ventajas

de la Maestria
en Innovacién Empresarial
y Experiencia del Cliente

34

Profesorado

de la Maestria
en Innovacién Empresarial
y Experiencia del Cliente

09

Datos Clave

de la Maestria
en Innovacién Empresarial
y Experiencia del Cliente

11

Programa

de la Maestria
en Innovacién Empresarial
y Experiencia del Cliente

38

Programas expertos e Idiomas

Formacion incluida con tu Maestria

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente



VERSIDAD

D

9 M
L

arketini
9

% i B Sa i - 1 J

i de posgradollhter ' Yor | g “Aﬂ'ﬁ \ 1,

8 principales ra km' 3 , " Re : anzas, Medio
F/ 25 anoi de tra te Am e , s modalidades de ensef

, de 100 n (o : master pres : Madrid, master online, o
F Iaboral ende i 5 C . ' la combinacion de ambas, nos permite ofrecer

alternativas adaptadas a las necesidades de los

alumnos y sobre todo del mercado.

..'-M

Maestria en Innovaciéon Empresarial y Experiencia del Cliente-

e

N[

L& " T T



gy

SR e Ol
T VAl KJ

Amplia oferta académica
especializada en el ambito empresarial
y tecnoldégico con orientacion

al negocio y énfasis

en el emprendimiento.
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Conexion profesional,
a través de una bolsa de empleo

propia, talleres en grandes empresas
y seminarios con profesionales.
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EUDE

¢Qué es Compromiso EUDE?

Ol

EXPERIENCIA

Una evolucion académica superior a 25 aiios ha
contribuido a formar mas de 100 mil alumnos de todo
el mundo. Profesionales con experiencia laboral,
emprendedores, disruptores, innovadores y lideres
con vision global dispuestos a cambiar el mundo.
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LIDERAZGO

Reconocida, por 5° afo consecutivo, por el Ranking
FSO como una de las 10 mejores Business School.
Mas de 5.000 alumnos al ano procedentes de mas de
30 paises nos confian su carrera profesional
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CONFIANZA

EUDE Business School esta reconocida como

una de las mas destacadas escuelas a nivel
internacional por medios tan prestigiosos como
Financial Times y los principales rankings
internacionales. Estos avalan y posicionan a EUDE
en los primeros puestos en formacién de posgrado.
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EMPLEABILIDAD

Nuestro equipo de Orientacion Profesional
te ayudara a impulsar tu carrera profesional.
Contamos con mas de 1.200 convenios con
empresas hacionales e internacionales

en las que podras desarrollarte dia a dia.

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente
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Forbes

EUDE ha sido elegida por el
medio de referencia global
en negocios y finanzas.

Una alianza de futuro para

los proximos lideres mundiales.

FINANCIAL
FT TIMES

El MBA online

de EUDE considerado

entre los mejores del mundo
segun el prestigioso diario
econdmico Financial Times.
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El MBA de EUDE

esta reconocido como uno
de los mejores de habla
hispana en el Ranking (FSO)
a nivel europeo.

HAMILTON

GLOBAL INTELLIGENCE

EUDE considerada

como una de las mejores
escuelas de negocio de habla
hispana por la consultora
independiente Hamilton.
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Datos clave

Maestria en
Innovacion Empresarial y Experiencia del Cliente

Comienzo del Master 1.598 h.

Acceso al PDDI
Consultar con tu asesor académico 98 créditos SEP (México)

(Programa de Desarrollo Directivo
12 meses. Internacional)

Contenido online Especialidades 8 idiomas

Campus Virtual. Elige complementar tu Master (Inglés, Francés, Italiano, Aleman,
con mas de 25 especialidades. Chino, Neerlandés ...)

Asistencia al .. R V E Titulo oficial de Universidad EUDE México + titulo europeo propio EUDE Business School.

Acto de Graduacioén i : - . - , L ,
Madrid (E . Reconocimiento de validez o icial de estudios. Reconocimiento de validez o icial de estudios.

en A a I’! ( spalja) Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente (RVOE No. 20220578)

No incluido. Opcional
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Ventajas

La Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente es una de las
disciplinas estratégicas mas importantes a valorar en una compania. Ayuda a las
empresas a mejorar ventas y percepcion del consumidor. lo importante es generar
una relacion entre consumidor y marca, se pretende que el cliente tenga una
experiencia positiva que asocie a la marca. Se conocerd aqui todas las fases, canales,
elementos desde el inicio de una necesidad hasta ser cliente. Te familizaras con UX
(experiencia del cliente), Ul (usabilidad) y mejorar las paginas web tanto desde el pc

como desde el movil (UA).

Este programa va dirigido a profesionales y estudiantes que deseen
complementar sus conocimientos en el campo del marketing, acercandose al
estudio de su cliente, entendiendo sus necesidades y por ende como mejorar las
relaciones y experiencias del mismo. Estudiantes de comunicacion, periodismo,
publicidad. Profesionales de los Nuevos Medios, Agencias de Comunicacion,

Expertos en Cultura Digital, Profesionales de la Industria Creativa y Cultural.

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente
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-I Ecosistema
y Estrategias Digitales

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Distinguir las particularidades de la diversidad de desarrollos
tecnoldgicos que generaron transformaciones socioculturales,
nuevas practicas productivas y econémicas, asi como la relevancia
de la inteligencia artificial en la configuracién de un futuro de
automatizacion y cambio, identificando la importancia de generar
planes de negocio acordes con los nuevos entornos y lograr su
maximo aprovechamiento en el desarrollo y gestion del marketing.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Desarrollos Tecnolégicos
1.1. Ciencia y racionalidad tecnoldgica
1.2. Tipos de tecnologias y su aprovechamiento
1.2.1. Sistemas informaticos
1.2.2. Realidad virtual
12.3. Plataformas electrénicas
1.2.4. Sistemas de telefonia movil
1.2.5. Videojuegos
1.2.6. Realidad aumentada
1.2.7. Sistemas automatizados productivos
1.2.8. Sistemas tecnoldgicos integrados y apropiados
12.9. Inteligencia artificial
2. Sociedad y Tecnologias
2.1. Cambios culturales: tiempo, espacio y distancia
2.2. Ciudades inteligentes
2.3. Gobierno digital y la eAdministracion
2.4. Economia digital y monetizacion
2.5 Mercadoy Big Data

2.6. Blockchain y finanzas de futuro

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente
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2.7. Comercio electrénico
2.8. Educacioén y tecnologias
2.9.Vinculaciones interpersonales y redes sociales

2.10. Protecciéon de datos y derechos en la era de la informacion

2.11. Brechas digitales y entornos socioculturales
3. Internet de las Cosas (IOT) y Empresa
3.1. Automatizacion industrial
3.2. Planificacion y programacion de la produccion
3.3. Calidad y cumplimiento normativo
34. Seguridad en las plantas
4. Futuros de Innovacién Soportada en Inteligencia Artificial
4.1, Conceptualizacion: Inteligencia natural, animal y artificial
4.2. Enfoque de la Prueba de Turing
4.3, El modelo cognitivo
4 4. Enfoque de las leyes del pensamiento
4.5 Enfoque del agente racional
4 6. Ciencias que aportan a la inteligencia artificial
4.7. Filosofia de la mente
4.8. Paradigmas de la inteligencia artificial
4.9. Aplicaciones de la inteligencia artificial
410. Etica y los riesgos del desarrollo de inteligencia artificial
5. Proyectos en el entorno digital
51. El marketing y las buenas ideas
52. :Quién eres? El marketing y la busqueda de la identidad

53. ;Qué impronta deja el marketing? Sencillez y referencias
sociales

5.4. ;Qué valor ofreces vs. qué vendes? La busqueda del valor en las

caracteristicas del producto o servicio

55. Entender el entorno. ¢ A quién quieres vender tus productos o

servicios?

56. Perfil del cliente. ;Cual es tu nicho? ; Puede pagar tu producto

o servicio?

6. Bases de la Estrategia y la Planificacion de un Negocio
6.1. Modelos basicos de estrategia para comenzar
6.2. Porter, Hamel y Prahalad. El método Canvas
6.3. Caso de negocio: ;Como se pierde un mercado
(y se intenta recuperar)?
6.4. Las P del marketing. ¢ Ha evolucionado el marketing?
6.5. Engagement vs. social reach. ;Qué es mas importante?
6.6. Valores del marketing digital actual
7. Herramientas para un Plan de Accidn y Captacién
de Clientes Online
7.1. Google y el longtail de busqueda
7.2. EI SEOy su impacto en la cuenta de pérdidas y ganancias
7.3. La importancia del SEM (search engine marketing)
7.4. El blog y su tendencia: del blogger al influencer
7.5. Las sinergias entre plataformas
7.6. Mail marketing
7.7. Herramientas para métricas en redes sociales
7.8. ;Qué es necesario cambiar en la empresa?
79. EI ROI
8. Creacion de Plan de Negocio
8.1. Objetivo: la viabilidad econédmica de tu idea
8.2. El flujo de caja del negocio
8.3. El presupuesto. La herramienta esencial de tu negocio

8.4. Las inversionesy la financiacion

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente
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OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Analizarlosavancesenlascapacidadesde manejodeinformacion
y potencial como instrumentos de comunicaciéon que presentan
lasinnovacionestecnolégicasysuincidenciaenlatransformacion
delaspracticasculturalesy econémicasde los distintos contextos
sociales, ademas de trascender en la aparicion de nuevas
industrias y oportunidades de desarrollo para las empresas.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Transformacion digital
1.1. ¢Qué es la transformacion digital?
1.2. Transformacioén digital e innovacion
1.3. Niveles de madurez en la transformacién digital
1.4. Madurez digital sectorial
1.5. Madurez digital geografica
1.6. Transformacién del sector retail/e-commerce
2. Tecnologias e industria 4.0
2.1. Blockchain
2.2. Inteligencia artificial
2.3. Big data
2.4. Machine learning
2.5. loT Internet of things
2.6. Realidad virtual y aumentada
2.7. Fabricacion aditiva o impresién 3D
2.8. Drones
3. Cultura y liderazgo
3.1. Cultura de innovacion
3.2. Lider transformacional
3.3. Transformacion agil
3.4. Nuevos escenarios y desarrollo

UNIVERSIDAD

U

Marco
Legal Mercantil

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Analizar los conceptos juridicos mercantiles y comerciales de
una empresa, delimitando estrategias para la correcta aplicacién
de la normativa local, nacional e internacional del Derecho
Mercantil en transacciones que beneficien a la organizacién y a
los colaboradores.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Generalidades
1.1. Antecedentes del Derecho Mercantil
1.2. Derecho Privado Unificado y Diferenciado
1.3. Concepto de Derecho Mercantil
1.4. Fuentes del Derecho Mercantil
1.5. Importancia del Derecho Mercantil en la Empresa
1.6. El Derecho Mercantil Internacional
2. Acto de Comercio
2.1. Concepto
2.2. Clasificacion del Acto de Comercio
2.3. Descripcion de los Actos de Comercio conforme
al Cédigo de Comercio
2.4. Acto Mercantil
2.5. Auxiliares Mercantiles
3. Sujetos del Derecho Mercantil
3.1. Sujeto
3.2. Clasificacion
3.3. Concepto de Comerciante
3.4. Obligaciones de los Comerciantes
3.5. Limitaciones del ejercicio del Comercio
3.6. Cosas Mercantiles

Maestria en Innovacion Empresarial y Experiencia del Cliente
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4. Sociedades Mercantiles
41. Persona Moral
4.2. Asociacion y Sociedad Civil
4.3. Sociedades Irregulares
4.4, Concepto de Sociedad Mercantil
4.5, Sociedades Extranjeras
4.6. Disolucidn y Liquidacion de las Sociedades
4.7. Fusion, Escision y Trasformacion de las Sociedades
4.8. Crisis de las Sociedades Mercantiles

4.9. Clasificacion de las Sociedades Mercantiles conforme a la
Ley General de Sociedades Mercantiles

5. Titulos Y Operaciones De Crédito
51. Concepto
52. Letra de Cambio
5.3. Pagare
54. Cheque
55. Cetes
5.6. Bonos

4

CX: Experiencia
del Cliente

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Analizar los cambios en las estrategias de gestion de |la experiencia
de cliente de servicios y productos generados por la empresa,
delimitando el ciclo de vida de las relaciones con el cliente y la
relevancia de la calidad, asi como la actuacion del personal de la
organizacion, elaborando propuestas de resolucion de casos.

TEMAS Y SUBTEMAS

1. Evolucion del estudio del Cliente
1.1. Contexto histoérico
1.2. Definiciones

2. Experiencia de Usuario (UX)
21.Qué es UX
2.2. Facetas de la experiencia de usuario
2.3. Elementos de la experiencia de usuario
2.4. Beneficios de la UX

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente
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3. Usabilidad
3.1. Antecedentes
3.2. Definiendo la usabilidad
3.3. Metodologia de trabajo: analisis de usabilidad
3.4. Ergonomia digital
3.5, Usabilidad y conversion
3.6. Usabilidad versus UX
3.7. Ul versus UX. Diferencias
4. Accesibilidad
4.1. Definicion de accesibilidad
4.2. Limitaciones de acceso
5. Factor humano
51. Comportamiento colectivo
5.2. Cognicion
5.3. Modelos mentales
6. Disefio centrado en el usuario
6.1. Introduccién al DCU
6.2. Metodologias y técnicas
6.3. Conclusiones
7. Customer experience, inteligencia artificial y blockchain
71. CXy la inteligencia artificial
7.2. Inteligencia artificial aplicada a la CX
7.3. Blockchain aplicado a CX
8. Skills UX/Ul mas destacadas en el mundo laboral
8.1. Innovaciones tecnoldgicas y experiencia del cliente
8.2. Nuevos retos y exigencias para las organizaciones

5

Plan de
Marketing Digital

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Aplicar las herramientas metodolégicas y técnicas para la
generacion de una propuesta de plan marketing online,
determinando sus perspectivas de éxito al definir sus procesos de
valoraciéon y seguimiento temporal y virtual.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Plan de Marketing Online
11. Analisis externo: PEST
1.2. Analisis interno: 5 Fuerzas de Porter y la cadena de valor
1.3. DAFO Estratégico
14. Las nuevas Ps del Marketing
1.5. Analisis del Modelo de Negocio: Business Model Canvas
16. Branding y posicionamiento de marca
1.7. Peculiaridades del ecosistema digital
2. Analisis de las Actividades Digitales de la Empresa
2.1. Auditoria de activos digitales y benchmarking
2.2. Funnel y Customer Journey
2.3. Técnicas de segmentacion
2.4. Propuesta y Prondstico del Plan de Marketing
3. Planificacion y Estrategia para la Ejecucion de Campafias Online
31. El método POST
3.2. Presupuesto de Marketing Online
3.3. Integracion de acciones ony off line
3.31. Acciones Online
3.3.2. Content Marketing
3.3.3. Tipos de contenido
3.3.4. Contenido generado por Usuarios (UGC)
3.4. Plan editorial

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente



4. Inbound Marketing 6. Objetivos y KPIS en el Plan de Marketing Online

41. Aumentar el nUmero de trafico en la web. 6.1. Objetivos del Plan de Marketing Online
4.2. Convertir trafico en Lead 6.2. Definicion de métricas y KPIs a partir de objetivos
4.3, Transformar Lead en nuevos clientes 6.21.CPM
4 4. Mejorar la reputacion de la marca 6.22.CTR
4.5 Herramientas de Inboud marketing 6.2.3. ECPM
451, All-In-One 6.2.4.CPL
4.52. Low Cost 6.2.5.CPA
453 Generacion de Lead 6.2.6.CPV
454 Email Marketing 6.2.7. ARPU
455, Social Media 6.2.8. SoV
456.SEO 6.3. Medicion y analisis de resultados
457 Analitica 6.4. Analitica Web
4.5.8. Productividad 6.4.1. Recogida de datos
4.59. Creacion de Contenidos 6.4.2. Procesos
4.510. Customers Relationship Management 6.4.3. Clickstream
4.6. Inbound Marketing All-In-One (Todo en Uno) 6.4.4. Analisis de multiples resultados
4.6.]. Herramientas de Generacion de Lead 6.4.5. La experimentacion y el testing
4.6.2. Herramientas de Email Marketing 6.4.6. Voz del cliente
4.6.3. Herramientas de SEO 6.4.7. Inteligencia competitiva

4.6.4. Herramientas de Social Media

4.6.5. Herramientas de analitica

4.6.6. Herramientas de productividad

4.6.7. Herramientas de creacion de contenidos.

4.6.8. Herramientas CRM (Customer Relationship
Management)

5. SEM - Publicidad en buscadores
5]1. Publicidad Display
5.2. Posts patrocinados (Blog Marketing)
5.3. Mobile Marketing
5.4. Email MarketingAfiliacion
55. Acciones Off line

e s .
n Innovacio el Cliente
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Marco
Juridico

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Analizar la regulacion juridica nacional e internacional aplicable

en el entorno digital,distinguiendo las implicaciones de la
normativa, las responsabilidades y compromisos quea sumen en su
participacion dentro de la red los sujetos sociales.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. LA SEGURIDAD DE LA INFORMACION Y EL MARKETING DIGITAL
11. Informacion
1.2. Seguridad de la Informacién
1.3. Confidencialidad
14. Integridad
1.5. Disponibilidad
1.6. Autenticidad
17. Seguridad de la Informacién y Marketing Digital

1.8. Importancia de la Seguridad de la Informacion en el Negocio

2. IDENTIFICACION DE LAS AMENAZAS A NUESTRA
INFORMACION

2.1. Tipos de amenazas

2.2. Codigo malicioso (malware)

2.3. Virus, gusanos, troyanos, adWare, spyware y zombies
2.4. Hackers

2.5. Crimen organizado (Cibercrimen)

2.6. Ingenieria social

2.7. Phishing, Spam y Hoax

2.8. Seguridad en dispositivos maoviles

2.9. Persistencia de la informacion

210. Amenaza interna

211. Siniestros

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente



3. GESTION Y GOBIERNO DE LA SEGURIDAD DE LA
INFORMACION

31. Medidas de Gestidon y Gobierno de la Seguridad de |a
Informacion

3.2. Estrategia de Seguridad alineada con el negocio

3.3. Plan Director de Seguridad

3.4. Estructura de gestion y responsabilidades

35 Elriesgo

3.6. Identificacion, analisis y gestion de riesgos

37. Medidas de Seguridad

3.8. Formacion, sensibilizacion y concienciacion

3.9. Plan de continuidad de negocio

310. Mantenimiento y mejora continua. Auditorias
4. HERRAMIENTAS DE SEGURIDAD

41. Tipos de medidas de proteccién

4.2. Firewalls: Firewall Filtro de paquetes (Packet Filter), Proxy-
Firewall, Stateful Inspection Firewall y Firewall personales

4.3 Antivirus
4.4.1.D.S. (Intrusion Detection System)

4.5, Sistemas de identificacion y autenticacion: Usuario y
Password, Single-Sign-On, Seguridad de Doble Factor y Sistemas
de Cifrado

4.6. Prevencion de fuga de informacion
47. Back up (respaldo de la informacion)
5. LA PROTECCION DE DATOS
5]1. Los datos personales
52. El tratamientoy la proteccion de datos de caracter personal.
5.3. Proteccion de datos y privacidad en México
54. Principales derechos de los ciudadanos

55. Los derechos fundamentales relacionados con el ambito de la
publicidad.

6. LA PROPIEDAD INTELECTUAL

6.1. Marco regulatorio nacional, comunitario e internacional.

7/

6.2. La OMPIy el objeto de la propiedad intelectual
6.3. El autor
6.4. El objeto protegido por la propiedad intelectual: la obra

6.5. Contenido y duracidon de la proteccion de la propiedad
intelectual.

6.6. La transmision de los derechos de autor

6.7. Las entidades de gestion de los derechos de propiedad
intelectual

6.8. La propiedad intelectual y el derecho penal.

Experiencia de Cliente
y Usuario

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Analizar las estrategias de gestion de la experiencia de cliente

y usuario de servicios y productos generados por la empresa,
delimitando el ciclo de vida de las relaciones con el cliente y la
relevancia de la calidad, asi como la actuacion del personal de la
organizaciony el valor de escuchar la voz del cliente, generando
propuestas de resoluciéon de casos.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Experiencia del Cliente
1. Contexto Histoérico
1.1. Origenes
1.2. La llegada de la computacion

1.3. Las empresas SaaS

14. El nuevo problema: el customer churn o cancelaciéon de servicios

1.5. Customer Support vs Customer Success Manager
2. Transformacion Digital

2.1. La digitalizacion

2.2. Relevancia de la transformacion digital

2.3. Caracteristicas de la transformacion actual

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente



3. Cambios en los Clientes 7. Customer Journey

31. El reto del nuevo cliente 7.1. Caso practico de customer journey
3.2. Lecciones aprendidas de esta historia 7.3. Enfoques de la Experiencia de Cliente en graficos
3.3. La gestion de la EC en el entorno econdmico actual 8. Employee Experience (EX)
3.4. La EC como elemento que impacta en la estrategia global 8.1. Experiencia de empleado
de la empresa 8.2. Necesidades de los empleados
3.5. Despliegue de la estrategia de EC 8.3. El cuidado de los empleados es el cuidado de los clientes
3.6. Transicion de la organizaciéon hacia CEM 9. Chief eXperience Officer: CX en el Consejo de Administracion
37.Governance de la EC en la compahia 91. CX en el Consejo de Administracion
3.8 .ECy rentabilidad 9.2. Responsabilidades de CXO
4, Caracteristicas del nuevo cliente 10. De experiencia de cliente a experiencia de empresa
4. Caracteristicas clave 10.1. Experiencia de cliente vs experiencia de empleado
4.1. Vive “online” 10.2. ;Cuales son estas practicas para el éxito del journey del 'CX
4.2.Conoce lo que compra, se informa, lee, busca lo mejor North Star journey'?
4.3. Es comprometido, quiere influenciar y tomar accién 10.3. Activacion del CX North Star

4.4 Vive en las redes sociales
4.5 Cambia el concepto de fidelidad
4.6. Toma decisiones
5. Nuevas relaciones con los clientes: la gamificacion
5]1. La gamificacion
52. Puntos en comun
5.3. El programa de gamificacion
54. Los “jugadores”
6. NPS
6.1. Analisis de la Voz del Cliente (VoC)
6.2. Herramientas y métodos para capturar la VoC (insights)
6.3. Como analizar la VoC
6.4. Como medir la Experiencia de Cliente
6.5. Mediciones de la EC
6.6. Mapas de EC
6.7. El Net Promoter Score
6.8. Como se calcula el NPS

6.9. CES (Customer Effort Score), Customer Advocacy
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EUDE

Website: Diseno de
Interfaz De Usuario

pal

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA
Desarrollar una propuesta de sitio Web comercial que

considere todas las ventajas de la aplicacién de las innovaciones
tecnoldégicas para lograr una experiencia de usuario satisfactoria,
ademas de caracterizarse por su usabilidad y contribuciéon

al logro de los propésitos de la empresa.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. User Experience
1.1. Conceptos basicos acerca de User Experience
1.2. Requisitos de una UX ejemplar
1.3. Diferencias User Interface/User Experience
1.4. Diferencia entre UX y Ul, ejemplo grafico
1.5. Combinacién UI-UX
1.6. El ejemplo de Twitter
2. Habilidades UX Designer
2.1. Habilidades basicas de un UX Designer
2.2. Investigacion UX
2.3. Colaboracion
2.4. Wireframing y Prototipado
2.5. Escritura
2.6. Comunicacioén Visual
2.7. Empatia con el usuario
2.8. Diseno de interacciones
2.9. Desarrollo
2.10. Analitica
2.11. Habilidades de comunicacion

3. Usability
3.1. Conceptos basicos de Usability
3.2. Validacion de experiencia de usuario
3.3. Usabilidad vs Experiencia de usuario
3.4. Diseno bonito vs usabilidad e intuicién
3.5. Creer que se comprende al usuario
4. El proceso de UX
4.1. Research / Investigar
4.2, Insight / Comprender
4.3 Conceptualizar / Idear / Iterar
4.4 Disefar la experiencia
5. Planteamiento del sitio web
5.1. Estructura de la informacién
5.2. El disefo responsive
5.3. La maqueta (mockup)
5.4. Color y tipografia
5.5. Elementos graficos
5.6. Dominio y hospedaje
6. El escritorio de WordPress
6.1. Temas
6.2. Contenido
6.3. Plugins
6.4. Menu principal
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Inteligencia Artificial
y Asistentes Virtuales

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Desarrollar una propuesta de usos de Asistentes Virtuales conforme
a los requerimientos de las direcciones de RRHH, partiendo del
analisis de la inteligencia artificial y sus aportaciones a los nuevos
ecosistemas digitales, ademas de considerar las ventajas del

uso de las innovaciones tecnoldgicas para la resolucion de los
requerimientos del cliente, ademas de considerar los elementos
basicos para la valoracion de su efectividad en el cumplimiento de
los propodsitos de una empresa.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Bases Generales de la Inteligencia Artificial
1.1. Conceptualizacion: Inteligencia natural, animal y artificial
1.2. Enfoque de la Prueba de Turing
1.3. El modelo cognitivo
14. Enfoque de las leyes del pensamiento
15. Enfoque del agente racional
1.6. Ciencias que aportan a la Inteligencia Artificial
17. Filosofia de la mente
1.8. Paradigmas de la Inteligencia Artificial
19. Ramas de la Inteligencia Artificial
2. Aplicaciones de la Inteligencia Artificial
2.1. Clasicas
2.1.1. Aplicaciones Clasicas
2.1.2. Teoria de juegos
2.1.3. Vision artificial
2.1.4. Procesamiento del lenguaje natural
2.15. Sistemas expertos
2.1.6. Robdtica

2.2. Actuales
2.21. Recuperacion de informacion
2.2.2. Planificacion y Scheduling
2.2.3. Sistemas difusos
2.2.4. Sistemas hibridos
2.2. Futuro inmediato para la 1A
2.3. Regulacion de la inteligencia artificial y la robdtica
3. Agentes Inteligentes
31. Agentesy su entorno
3.2. Buen comportamiento
3.3. Medidas de rendimiento
3.31. Racionalidad
3.3.2. Omnisciencia, aprendizaje y autonomia
3.4. Naturaleza del entorno
35, Estructura de los agentes
3.6. Programa de los agentes
37. Agentes que aprenden
3.8. Agentes logicos
3.9. Resolucion de problemas
4 Asistentes virtuales
4.]. Chatbots y asistentes virtuales
4.2 Tipos de chatbots
4.3. Desarrollo de chatbots: bot frameworks
4.4 Chatbots
5. Desarrollo de un chatbot
51. Planificacion
5.2. Andlisis operativo
5.3. Determinar el objetivo
54. Arquitectura
55. Desarrollo del flujo conversacional
5.6. Experiencia de usuario (UX)
5.7 Usabilidad
5.8. Lanzamiento

5.9. Monitorizacion y entrenamiento
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Planeacion
de Negocios

23

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Valorar los factores de oportunidad y riesgo en la planeaciéon e
implantacion de proyectos de negocios, generando una propuesta
de empresa conforme al diagndstico de las potencialidades de los
sectores dentro de un contexto determinado.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Plan de Negocio
1.1. Descripcion de los promotores
1.2. Breve descripcion del proyecto y de la empresa
1.3. Descripcion de la idea de negocio
2. Plan Juridico-Legal
2.1. Forma juridica adecuada
2.2. Obligaciones fiscales
2.3. Trdmites en la constituciéon y puesta en marcha
3. Plan de Marketing
31. Anélisis del sector y competidores
3.2. Andlisis de los consumidores
3.3. Analisis de proveedores y distribuidores
3.4. Analisis DAFO

3.5, Estrategia de segmentacion, definicion del publico objetivoy
posicionamiento

3.6. Plan de Marketing Operativo (Marketing-mix)
4. Plan de Producciéon y Operaciones

4.1, Localizacion

4.2. Descripcion del proceso productivo

4.3 Infraestructuras necesarias

4.4, Costes de operacion

5. Plan Econémico-Financiero
51. Calculo de datos
5.2. Hipodtesis del plan de negocio
5.3. Estimacion de ingresos
54. Estimacion de costes
55. Estimacion de inversiones
5.6. Estimacion de financiacion
5.7. Politicas de circulante
5.8. Analisis econémico-financiero del plan de negocios
59. Analisis de riesgos
510. Punto muerto
51. Analisis de riesgos
512. Analisis comparativo de la empresa
513. Valoracion de la empresa
6. Plan Estratégico de la Compafiia
6.1. Identificacion de la vision y mision
6.2. Analisis de situacion
6.3. Analisis interno
6.4. Analisis externo
6.5. Analisis DAFO
6.6. La matriz MCPE
6.7. Definir las estrategias corporativas
6.8. Definir las estrategias competitivas
6.9. Implantar la estrategia
6.10. Designar el/los responsable/s de la implantacion estratégica
6.11. Elaborar un cronograma de las acciones propuestas
6.12. Designar los recursos para la ejecucion de la estrategia.
6.13. Elaborar un Cuadro de Mando Integral.
6.14. Controlar
6.15. Fijar indicadores de control y medir los resultados
7. Plan de Contingencias
7. Analizar los escenarios
7.2. Conocer las consecuencias derivadas de ellos
7.3. Identificar las medidas a adoptar
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Marketing y Motores 5. Formatos de Anuncios
de Busqueda (SEM Y SEO) 5. Anuncios de texto

52.Coémo redactar un texto de anuncio atractivo

53. Practicas y recomendaciones para los anuncios graficos
OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA
Distinguir las particularidades de las herramientas de los motores
de busqueda y su aprovechamiento en campanas de marketing,
generando la solucién a un caso determinado, mediante la propuesta

5.6. Anuncios de imagen estéaticos y rich-media
5.7. Nuevos formatos publicitarios Adwords

6. Optimizacion de Campanfa y Analisis de Resultados

de aplicacion de los recursos SEM y SEO.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Marketing de buscadores
11. Introduccion
1.2. Contexto
1.3. Qué es SEM
1.4. Caracteristicas del SEM
15. SEO versus SEM
1.6. Conceptos y métricas basicas
2. Google Ads
2.1. Introduccién a Google Ads
2.2.Como funciona
2.3.Ventajas de Google Ads
2.4, Lared de Google
3. Campana Google Ads
3.1. Primeros pasos
3.2. Componentes basicos de una campafa
3.3. Campafa orientada por ubicacion
3.4. Interfaz de Google Ads
3.5. Estructura de una campana de Google Ads
3.6. Creacion de Grupos de Anuncios
3.7.Como crear una campana
3.8. Palabras clave
4. Presupuesto de la Campafia Google Ads
4.1, Estimacion del presupuesto
4.2. Sistema de subastas
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6.]. Tipos de campanfas, métricas y KPIS
6.2. Quality Score

6.3. Landing page

6.4. Optimizacion de campana

6.5. Andlisis de Resultados

7. Herramientas SEM

7. Google Trends
7.2. Google Analytics
7.3. Planificador de Palabras Clave
7.4. Google Merchant Center
7.5. Otras alternativas a Google Ads
7.5, Facebook Ads
752. LinkedIn Ads
7.5.3. Microsoft Advertising
7.6. Otros buscadores
7.6.1. Los robots de busqueda y la indexacion

7.6.2. El algoritmo de un buscador

8. El trabajo SEO

8. Factores internos (on page)
8.1.2 Etiqueta Title
8.1.3. Etiqueta Description
814. URLs

8.15. Las “migas de pan” (breadcrumbs) y la navegacion

en el sitio web

8.1.6. Los sitemaps
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817 El contenido

8.1.8. Los textos de ancla (anchor text de los enlaces)
819. Trabajando con imagenes

8110 Las etiquetas H

8111. La extension del dominio

8.2. Factores externos (off page)

8.2.1. Link building o generacidn de enlaces

8.2.2 El zoolégico de Google

Estrategia de Social Media
e Inbound Marketing

25

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Desarrollar una propuesta de estrategia de social media e inbound
marketing, partiendo de la definicion de las particularidades de la
empresa, asi como del contexto del usuario y sus habitos de uso de
tecnologia, en correspondencia con la propuesta de marketing.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. El Contexto Actual del Social Media
11. Importancia de las redes sociales en el Marketing Digital
1.2. Caracteristicas de las Redes Sociales
1.3. Evolucion en el mundo empresarial
1.4. Social Business Intelligence y Social Data

1.5. Pasos para crear una estrategia de Social Business Intelligence
efectiva:

1.6. Beneficios del Social Big Data
2. El equipo Social Media
2.1. Principales funciones de un Social Media / Community Manager

2.2. Caracteristicas requeridas para el desempefo del trabajo

3. Reputacién online
3.1. Atencion al cliente
3.2. Monitorizacion
3.3. .Qué podemos monitorizar en RRSS?
3.4. Analisis de sentimiento
3.5 Gestion de crisis
4. Estrategia Social Media
4.]. Definicion y Objetivos
4.2. Publicos
4.3 Auditoria
4.4. Creacion de contenido
4.5. Ahondemos en las principales RRSS
5. Social Media Ads
51. ¢Por qué hacer publicidad en RRSS?
52.Tipos de campafnas en RRSS
53.Qué sony como funcionan los algoritmos
5.4. Pasos para crear una campana en FB
5.5. Modelos de pago
5.6. Principales formatos
6. Analisis y medicién
6.1. El informe de Redes Sociales
6.2. Pasos para crear un informe
6.3. KPIs y extraccion de estadisticas en las diferentes Redes Sociales
6.4. Google Analytics
6.5. Herramientas
7. Inbound Marketing
7.]. Definicion
7.2. Diferencias del inbound marketing frente al marketing tradicional
7.3. HubSpot
7.4. Evolucion de los procesos de compra
7.5. Herramientas de inbound marketing
7.5]. Fase de atraccion
7.5.2. Fase de conversion
7.5.3 Fase de cierre
75.4. Fase de analisis
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8. Metodologia del Inbound Marketing

8.1. El buyer’s journey

8.2. Fases del inbound marketing

8.3. Contenidos en inbound marketing

8.4. Tipos de contenidos segun fase de inbound marketing
9. Marketing Automation e Inbound Marketing

9. Organizacion de tareas

9.2. Lead nurturing

9.3. Lead scoring
10. Inbound Marketing para e-Commerce

10.1. Valor afladido del inbound marketing para el e-commerce de
las empresas

10.2. Impacto del inbound en los resultados de e-commerce

CRM y Aplicaciones en Marketing
para Medios Electrénicos

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Diseflar una estrategia de eMail Marketing aplicando la segmentacion
de grupos, la generacion de plantillas y contenidos, asi como la
calendarizacion conforme a costumbres de uso del tiempo de los
usuarios, ademas de precisar los métodos seguimiento mediante
utilizacion del CRM vy la correspondiente valoraciéon de resultados.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Email Marketing?
11. Antecedentes
1.2. Propdsitos y técnicas
1.3. Distincion y relaciones con otras estrategias de marketing
1.4. Usos, resultados y ventajas de la herramienta
1.5. Momentos y situaciones de uso conforme al plan de marketing
1.6. Empresas destacadas en su aplicaciéon
2. Campanfias de Email Marketing
2.1. Definicion de objetivos
2.2. Segmentacion de grupos
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2.3. Concepcion general de campafa
2.4. Factor Demografico
2.5. Factor Responsabilidad dentro de la empresa
2.6. Factor Intereses
2.7. Factor Comportamiento
2.8. Factor Protectores de la marca
3. Mejores momentos para enviar una campafa
3.1. Vision general
3.2. Lunes (el duro comienzo de la semana)
3.3. Martes (el dia de los objetivos planificados)
3.4. Miércoles y jueves (el dia de la planificacion personal)
3.5, Viernes (indecision = accion)
3.6. Fin de semana (mayor atencion centrada en los emails
leidos)
4. Leads (procedencia)
4.1. Procedencia de los leads
4.2. Outbound Marketing
4.3, Inbound marketing
5. Plantillas de Email Marketing y Newsletters
51. Mejores usos
5.2. Empresas no expertas en disefio grafico
51. Concepto y ventajas de newsletters
6. Buenas practicas y Normatividad
6.1. Spammer y un correo valioso
6.2. Buenas practicas
6.4. Automatizacion en los envios
6.5. Ley de Proteccion de Datos
6.6. Normas nacionales e internacionales
7. Medicién de Resultados
7.1. Resultado de las campafas desde las aperturas al Clic Rate
7.2. CoOmo evitar la carpeta spam y la carpeta de promociones
de gmail
7.3. Herramientas Del Mercado
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8.CRM
8.1. Qué esel CRM
8.2. CRM ¢software o persona?
8.3. Diferencias entre CRM y ERP
8.4. Conceptos clave
8.5. Embudo de Marketing
9. Ciclo de vida del cliente
9.1. Ciclo de vida del cliente
9.2. Acciones de fidelizacion o retencion
9.3. Fases de reactivacion y abandono
10. Momentos de la verdad
10.1. Definicion y momentos de la verdad
10.2. Ejercicio IKEa
10.3. El nuevo paradigma de compra
10.4. Valor del cliente en el ciclo de vida
1. Estrategia CRM
11.1. Definicion de la estrategia
11.2. Objetivos
11.3. Segmentacion del target
11.4. Calendario
11.5. Plan de acciones
11.6. Eleccion de canales
11.7. Medicion
12. Campanas
12.1. Partes de un mail
12.2. Campos dinamicos
12.3. A/B Testing
12.4. Control group

13. Sobre el customer journey y su
abandono

13.1. Customer Journey
13.2. CRM Automation
13.3. Churn (abandono)
13.4. Customer Experience
13.5. Habilitadores CRM
13.6. GDPR en CRM

14. Growth Hacking
14.1. Qué es el Growth Hacking
14.2. Perfil del Growth Hacker
14.3. Diferencias entre growth hacking
y marketing digital
14.4. Funnel de conversion en el
growth hacking

14.5. Proceso de creacion de una
estrategia growth hacking

14.6. Growth Hacking en las start-ups
14.7. Técnicas de growth hacking

14.8. Herramientas de growth hacking

Maestria en Innovacién Empresarial y Experiencia del Cliente



14

Administracion
y Desarrollo de Negocios

28

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Determinar los factores técnicos minimos de la administracion de
negocios, generando la solucidn a casos especificos conforme a

diferentes contextos de desarrollo social y econdmico.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Aspectos Preliminares del Plan De Negocio
1.1- Objetivos del Plan de Negocios
1.2- Responsables
1.3- Estructura
1.4- Forma de Presentacion
2. Presentacion del Proyecto
2.1. Resumen del Proyecto
2.2. Evolucion del Proyecto: Origenes y Actualidad
2.3. Presentacion de Promotores
2.4. Valoracion del Proyecto: Puntos Fuertes y Débiles
3. Plan de Marketing
3.1. Definicion de Producto
3.2. Analisis del Mercado
3.3. Anédlisis de La Competencia
3.4. Prevision de Ventas
3.5 Plan de Marketing
3.6. Punto Muerto o Umbral de Rentabilidad
3.7. Determinacion del Precio de Venta
4. Plan de Produccién y Compras
4]. Plan de Compras
4.2. Proceso de Fabricacion
4.3. Tecnologia Aplicada
4.4, Capacidad de Producciéon
4.5, Gestion de Stock
4.6. Proveedores

4.7. Estrategias de Crecimiento

5. Organizacién y Recursos Humanos
5. Socios
5.2. Organizacion
5.3. Recursos Humanos
5.4. Asesores Externos
6. Area Juridico-Fiscal
6.1. Forma Juridica
6.2. Obligaciones Fiscales
6.3. Obligaciones Laborales
6.4. Permisos y Licencias
7. Area Econémico Financiera
71. Plan de Inversiones Iniciales
7.2. Plan de Financiacion
7.3. Sistema de Cobro a Clientes y Pago a Proveedores
7.4. Presupuesto de Tesoreria
7.5. Prevision de La Cuenta De Resultados

7.6. Balance de Situacion
7.7. Punto de Equilibrio
7.8.- Ratios de Rentabilidad
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Plan de
Medios Digitales

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Aplicar las herramientas metodolégicas y técnicas para la
generacion de una propuesta de plan de medios digitales,
determinando sus perspectivas de éxito al definir sus procesos

de valoracion y seguimiento temporal y virtual.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Plan de Medios
11. Bases del plan de medios tradicional
12. Toma de decisiones
1.3. Fases de un plan de medios tradicional
14. Plan de medios y estrategia de marketing
1.5. Pasos de la planificacion
2. Seleccion de Medios
2. Criterios de seleccion
2.2. Un nuevo Concepto: ROPO
3. Inbound y Outbound Marketing
31. Inbound y Outbound marketing
31.Coémo funcionan
4. Marketing en buscadores: SEM y SEO
4.]. Conceptos de SEM y SEO
4.2. Como funcionan el SEM y el SEO
4.3. Objetivos SEM y SEO
4 4. Presupuestos, segmentacion, seguimiento y medicion

5. Web display: Formatos en Social Media, Medios de
comunicacién y Youtube

51. Concepto y funcionamiento de campafa display
5.2. Presupuesto

5.3.Segmentacion, seguimiento y medicion

5.4. Caso Formato Display Facebook

55. Formato Youtube (Video Display)

6. Email Marketing
6.1. Como Funciona
6.2. Objetivos
©6.3. Presupuesto
6.4. La segmentacion y sus factores
6.5. Seguimiento y Medicion
6.6. Caso de éxito de email marketing
7. Marketing de afiliacion
7.1. Funcionamiento
7.2. Funcionamiento de la transaccion
8. Marketing de contenidos
9.1. Marco general del marketing de contenidos
9.2. Etapas campafa marketing de contenidos
9.3. Caso Red Bull
10. Movil (Apps patrocinadas e Inapp ads)
10.1. App vs InNApp
10.2. Caso WhatSapp
1. La aproximacién Lean Start Up
11.1. Origenes
11.2. Principios
11.3. La técnica de los 5 porqués
1.4. Importancia del término “Pivotar”

11.6. Aplicacion de la metodologia Lean Start Up a un plan de
medios y campanas
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Publicidad Digital
Y Marketing de Afiliacion

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Distinguir las caracteristicas, técnicas y herramientas de la
publicidad digital y el marketing aplicadas en la generacion
de afiliacion de clientes y usuarios de productos y servicios en
contextos de alta competitividad, elaborando propuestas de
planes de afiliacién conforme a casos de estudio.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Publicidad Digital
1.1. Objetivos de la “comunicacion online”
1.2. Recursos Basicos de la Comunicacion Online
1.3. El Proceso de Comunicacion
14. La Estrategia de Comunicacion
1.5. El Publico Objetivo y el Mensaje
2. La Publicidad en Internet
2.1. Definicion y caracteristicas de la publicidad online
2.2. Los Distintos Soportes de la Publicidad Online

2.3. Recomendaciones y buenas practicas para Soportes
Publicitarios Online

2.4. Andlisis, coste y desarrollo de Campafas Publicitarias
Online

2.5. Mas alla del CTR: Métricas para el Exito de Campafias
Publicitarias Online

3. Display Advertising

3. Historia y evolucion

3.2 Formatos publicitarios

3.3. Caracteristicas

3.4. Revolucion: Real Time Bidding
4., Affiliate Marketing

41, La afiliacion en general

4.2. La afiliacion en general

421 Definicion
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4.2.2. Principios 7. La red de afiliados

4.2.3. ;Por qué elegir la afiliacion? 7.]. Las tipologias de afiliados
4.2.4. DAFO de la “afiliacion” 7.2. La animacion de red
4.25. Elementos necesarios para que exista marketing de 7.3. Los elementos de afiliacion
afiliacion 8. La funcién del consultor de afiliacion
5. Marketing de afiliacion: ejemplos y areas de uso 81. La funcion operacional del consultor de afiliacion
5.1. Marketing de afiliacion: ejemplos y areas de uso 82. La funcién de asesoramiento del consultor de afiliacion
52.Blogs 9. Plataformas de marketing de afiliacion
5.3. Portales de comparacion 91. Amazon
54. Portales de prueba y tematicos 9.2. ClickBank
5.5. Afiliado de Hosting a través de canales de YouTube 9.3. Udemy
5.6. Hacer tu propia tienda online 10. Afiliacion directa de una empresa
6. Las plataformas 10.1. Afiliacion directa de una empresa
6.1. Definicion 10.2. Ejemplos de empresas que tienen su propio programa de afiliados

6.2. La funcion de la plataforma

6.3. Panorama del mercado y sus especialistas
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Analitica Web
y Google Analytics

32

OBJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Distinguir las caracteristicas de los diversos recursos de
innovacion tecnoldgica en los procesos de planificacion,
aplicacion y evaluacion de campanas de marketing digital,

tomandolas como base para generar una propuesta integral
de analisis de campana basado en la identificacion y
procesamiento de datos con las diferentes herramientas web,
conforme a un caso especifico.

TEMAS Y SUBTEMAS
1. Monitorizacion
1.1. Planificacion
1.2. Gestion
1.3. Escucha
1.4. Analisis
1.5. Verificacion
1.6. Indicadores
2. Posicionamiento en buscadores (SEM/SEQ)
21.SEM
2.2.SEO
3. Gestion en redes sociales
3.1. Hootsuite
3.2. Buffer
3.3.SocialGest
3.4. Postcron
3.5. Mention
3.6. Google
3.7.SocialOomph
3.8. ViralWoot
3.9. Tweetdeck
310. Nelio Content
3.11. Conversocial

312. Onlypult

313. Instagram

4. Analisis en redes sociales

4.]. Por quéy para qué analizar

4.2.Qué analizar. Pardmetros a tener en cuenta
4.3. Herramientas

4.4 Informes

45 . Comunicaciéon de crisis

5. Analitica web

51. Definicion

5.2. Qué hace la analitica web por ti

5.3. Un escenario bien definido

5.4. Cambio de paradigma

5.5. Qué necesitamos para comenzar

5.6. Recogida de datos

5.7. Procesos

5.8. La ética web

59. Cuestiones Claves de la analitica web
591. Clickstream
59.2. Analisis de multiples resultados
593 La experimentacion y el testing
59.4.Voz del cliente
595. Inteligencia competitiva

510. Multiplicidad

511. Definicion de objetivos
511. Objetivos de negocio
511.2. Objetivos web

512. Métricas basicas
512.1. Analisis de la conversion
5122 Tasa de conversion

512.3. Embudos de conversion

512.4. CRO. Optimizacién de la Tasa de Conversion
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6. Metodologia de Analitica Web
6.1. Analisis logs
6.2. Medicion Site Centric
6.3. Medicion User Centric
6.4. Medicion Cookies
6.5. Medicion Hibrida
6.6. Network Centric

6.7. Key Performance Indicators: KPIs
6.8. Ciclo de vida y cuantificacion de métricas

6.9. Dashboard

6.10. Elecciéon de herramientas

6.10.1. Google Analytics 4 versus Google Analytics

Universal

6.10.2. Toolbox de Herramientas

7. Analitica Social Media

7. Métricas Social Media

7.2. Herramientas Social Media

7.3. Optimizacion
7.31. Fuentes de trafico
7.32. Paginas mas visitadas
7.3.3. Landing pages
7.3.4. Paginas de salida
7.3.5. Palabras clave
7.3.6. Procedencia

7.3.7. Recurrencia y Frecuencia

7.3.8. Segmentacion
7.3.9. Testing

7.3.10. Usabilidad

7.311. Buscador interno

18

Evaluacion
de Negocios

OBIJETIVO GENERAL DE LA ASIGNATURA

Diagnosticar las condiciones de negocio de las
empresas conforme a sus trayectorias y contextos,
aplicando las técnicas basicas de evaluacion y
delimitacion de riesgo para generar reportes técnicos
conforme a casos especificos.

TEMAS Y SUBTEMAS
. . 5. Estructura Organizativa
1. Resumen Ejecutivo
) 5]1. Requerimientos de Factor Humano
1.1. Claridad

. 5.2. Perfiles y suficiencia de personal
1.2. Redaccién
L 5.3. Estimacion de salario
1.3. Descripcion
o 6. Marco Legal
1.4. Actualizacion

2. Estudio de Mercado
2.1. Analisis del tamafo, estructura

6.1. Formas juridicas
6.2. Registro de marca

7. Evaluacién Del Riesgo
y tendencias del mercado d

2.2. Metodologia
2.3. Cifras y estadisticas

7.1. Metodologia
7.2. Alternativas y soluciones

2.4. Toma de decisiones basada
en el estudio de mercado
3. Descripcion Comercial y Técnica
3.1. Ventajas competitivas
3.2. Proyecciones de ventas
3.3. Viabilidad técnica
3.4. Viabilidad de costos
4. Plan de Compras
41. Definicion de materias primas
4.2. Proveedores
4.3, Descuentos, periodos de pagos
y plazos de entrega
4 4. Practicas habituales del sector
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Profesorado

D. Juan Diaz del Rio Jadudenes
Director Académico y Director MBA

Ha sido Subdirector del Area de Operaciones en AUNA Telecomunicaciones (actual
ONO) y Director Ejecutivo del Programa Intensivo de Direccion de Empresas (PIDE)
en la escuela de negocios del Instituto Internacional San Telmo. Académicamente
hablando es coautor del libro “Distribucion Comercial Aplicada” y ha sido profesor
de Distribucion Comercial, Planificacion Estratégica Gestion Comercial en la

Universidad de Malaga.

34

D. Carlos Viera Estaras
Director del Master en Marketing Digital

Director de Marketing y Ventas en Estrenos 21. Gestion comercial, marketing y
comunicacion de la web decine2l.com. Coordinador departamento Social Media.
Experto en plataformas de email marketing. Direccion de la cuenta Springfield
(CorteFiel) Product Manager de revistas Movistar Imagenio (Telefénica). Partner
Oficial en Espafia de HOOTSUITE. Gestion de clientes (opcidn Enterprise) e
imparticion de formacion para conocer la plataforma a agencias y grandes cuentas.
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EUDE

D. Inaki Acosta Barrera
Docente

Ifaki Acosta Barrera, profesor asociado de EUDE Business School en el master de
Comercio Internacional. Imparte las asignaturas de Marketing Internacional y Analisis
de Riesgo, Actualmente es Managing Partner-Jum Internacional. Estudié en la
Escuela Politécnica de Madrid Msc Civil Engineer- Ingeniero de caminos, canales y
puertos. Escuela Politécnica de Madrid, Civil enginner- Ingeniero Técnico de Obras
publicas. Instituto Estudios Bursatiles (IEB) Executive-MBAMencion especial Tribunal.

D. Isidro Sanchez
Docente

Doctor en Marketing por la Universidad Rey Juan Carlos, Bachelor in Business
Administration, Staffordshire University (Reino Unido) y Titulado Superior en
Marketing y Relaciones Publicas por la Escuela Superior de Direccion de Empresas,
Marketing y Relaciones Externas de Madrid. MBA-Master of Business Administration,
por la Universidad de Barcelona y Master Oficial en Marketing por la Universidad Rey
Juan Carlos. Desde el afo 2009 es CEO de The Sensory Lab, empresa que lleva mas
de 30 anos dedicada al Customer Experience y Marketing Sensorial, con presencia en
mas de 77 paises.
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D. Javier Sanz Alergui
Docente

Ingeniero de Caminos. MBA-Instituto Empresa; Master en Comercio ExteriorEQOl.
Drommer Consulting, consultoria estratégica y de riesgos en proyectos de
internacionalizacion /CEO + VT International, desarrollo de proyectos internacionales
y operaciones de trading/Consejero + CFl, asesoria comercial y financiera en proyectos
de internacionalizacion/ Asesor de operaciones.

D. Jesus Terreros
Docente

I

Jesus Terreros Andréu, Estrategia, transformacion y nuevos modelos de negocio digital.
Transformacion digital, desarrollo de nuevos modelos de negocio, gestion de medios
de comunicacion, sitios web transaccionales, liderazgo de equipos. Experiencia como
Director General, Director Comercial y de Marketing en negocios de Internet (B2C,
B2B, C2C), prensa, publicidad y medios de comunicaciéon. Licenciado en Derecho,
MBA ICADE. Actualmente es director de estrategia en el Grupo de Unidad Editorial.
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EUDE

Da. Rocio Gonzalez Lanzarote
Docente

Licenciada en Derecho por la Universidad de Salamanca. Master Gestion Comercial
y Marketing en ESIC. Master en Comercio Exterior en EXCAL Responsable del
Departamento de Comercio Exterior en INCAHERSA. Técnico de Exportaciones de

EXCAL S.A. Responsable de ventas internacionales para Iberoamérica S.I.F Madrid

D. Pelayo Serrano Garcia
Docente

b

Actualmente Representante ADUANERO AUTORIZADO y coordinador
aduanastrafico de AIR-PORT-TIR FORWARDERS. De 2008 -2013, director del
departamento comercial y de trafico, en Aduanas Daok SL, y complemento
al departamento de aduanas. De 2006- 2008 director del departamento de
logistica de Streamwind. De 95-2006, trabajoé en EAS INTERNACIONAL ESPANA,
S.A. (actualmente Kerry Logistics) en Creacion y direccion del departamento de
aduanas, compaginando esta labor con la de operativo de transporte aéreo. (1995-
2000) y dirigiendo el departamento de operaciones (Importacion / Exportacion
aérea + Aduanas) durante el periodo 2001-2003.
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§,

\& D. Ricardo Martinez Gormaz

fﬁ' Docente

Abogado. Asesoramiento juridico a PYMEs (civil, mercantil, societario, laboral y fiscal).
Especializado en contratacion y fiscalidad internacional. Derecho Aeronautico.
Docente en masters y cursos de postgrado en materia de Comercio Internacional
en EUDE Business School, Cdmaras de Comercio y otros organismos e instituciones.
Derecho Aeronautico

®

D. Javier Ignacio Lozano
Docente

Licenciado en Ciencias de la Comunicacion por la University of Wales (Reino Unido),
Licenciado en Publicidad y Relaciones Publicas por la UCM, master MBA y Cursos
Superiores en Finanzas, Medios de Comunicacion y Comercio Internacional. Socio,
administrador y director de logistica en Bounty Develops, S.L. (Madrid). Sociofundador
y Administrador de Consproy, S.L., empresa de construccion y desarrollo especializada
en proyectos de manufactura, logistica, mantenimientoy gestioninmobiliaria. Division
de asesoria logistica y gestion de la cadena de Suministros en Locket Research. Ex
Director de Relaciones Empresariales del Instituto Tecnolégico Autesel de Andalucia.
Profesor homologado en EOI (Escuela de Organizacion Industrial), Publicacion
dediversos libros formativos
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EUDE

D. Jacek Waszkiewicz
Docente

Area de Comercio Exterior

Licenciado en Direccion de Empresas y Marketing y MBA. Ha desarrollado su carrera
profesional como Director de marketing DEI Andorra, Director de marketing vy
desarrollo en PCE Polonia. Responsable de marketing e investigacion en ZMK Pozna
y como Consultor de Marketing para varias empresas a nivel nacional e internacional.

D. Alberto Palacios
Docente

Licenciado en Ciencias Politicas y Sociologia por la UCM, Master en RR HH por la
UNED y Master en Direccion de Marketing por ESIC, ha desarrollado su carrera en
multinacionales del sector de Telecomunicaciones e Internet. Es socio fundador
de la agencia digital 4One, especializada en comercio electrénico. Ha participado
en proyectos de creacion de Centros Especiales de Empleo, como Arte y Cera SL,
y actividades de gestion social en la Asociacion para el Desarrollo de la Pedagogia
Curativa y Socioterapia de Rudolf Steiner. Se considera un ‘foodie’. Actualmente es
Co Fundador y Co CEO de Farmidable.
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Maestria en
Innovacion Empresarial y Experiencia del Cliente

HABILIDADES DIRECTIVAS
El desarrollo de habilidades sociales, el liderazgo, las habilidades comunicativas, la inteligencia emocional y el dominio de los pilares fundamentales del entorno
digital tienen una importancia vital hoy en dia. EUDE incorpora al programa una serie de mddulos formativos que te aportaran un gran valor a nivel profesional y, por

supuesto, también a nivel personal. Comprobaras de inmediato los resultados .

—

Haz Hablar en publico:
presentaciones comunicacioén cara a cara
eficaces (8 h.) y por videollamada (8 h.)

Soft skills (8 h.) Confianza (8 h.)

Aprende
a pensar (8 h.)

Toma
de decisiones Coémo solucionar Asertividad
(8 h) problemas (10 h.) y Empatia (10 h.) Resiliencia(8 h.)

Productividad -I O Habilidades
y foco (8 h.) de negociacion (8 h.)
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ldiomas

Tu Master incluye el aprendizaje de 8 idiomas.

EUDE Business School te ofrece la opcidon de cursar diferentes
idiomas a la vez. Te ofrecemos la opcidn de cursar diferentes idiomas

alavez.

Elige entre: Inglés, Francés, Italiano, Portugués, Aleman, Chino,
Neerlandés... Dispondrés de la mejor formacién Online para que tu

mismo decidas cdmo distribuyes el tiempo de estudio.

39

Formacion en idiomas

Nuestro programa de aprendizaje de idiomas ofrece soluciones que
se adaptan a todas las necesidades de aprendizaje de sus estudiantes:
desde alumnos con exposicion limitada a idiomas, a aquellos de nivel
intermedioy avanzado que desean mejorar sus resultados académicos
y prepararse para el mundo profesional.

Desde EUDE creemos firmemente en la formacién 360° queremos
gue todos nuestros alumnos de master tengan un recurso adicional
gue les permita mejorar o complementar con una formacioén de un
idioma con uno de los mejores métodos que existen en la actualidad
en la formacién online de Idiomas, ponemos a disposicién del alumno
una potente herramienta durante su formacién para que aprovecha

al maximo el tiempo que cursa en nuestra institucion.
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% EUDE

H#Talent

EUDE Businness School es una escuela de negocios en continuo

e - O -BASF g i
desarrollo y crecimiento que ofrece a sus alumnos una formacion ot Bl GC‘-‘ gie
innovadora, adaptada a las necesidades del mercado laboral.

Gracias a los acuerdos que EUDE mantiene con grandes empresas, se

ha logrado que el 95% de sus alumnos encuentren trabajo o mejoren su @ % ARUP ferrovial

situacion laboral.
- @ SIEMENS
REPSOL

UKEA] |\ norpe /i BRVA

Cristina Rosal
Alumna de Master en MBA

“Si tuviera que elegir, volveria a repetir esta aventura y realizar este master.
Estd cumpliendo con todas mis expectativas, y sin duda, estoy viviendo una

experiencia profesional y personal muy enriquecedora” SONY B] Electrolux Mf’ PRIMARK"
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% EUDE

Partners
Internacionales
en Educacion

EUDE Business School tiene un marcado caracter

internacional potenciando la internacionalizacién para lograr un EI'OM B Universidiad de Boraci Lgﬁﬂg&h @_E_Sp_g
enriquecimiento de la calidad académica de sus programas. En o
esta linea, desde EUDE se busca colaborar con las Instituciones

de Educacién Superior con el objetivo de reforzar sus lineas

de Internacionalizacién, dando respuesta a la demanda de los

alumnos y a los lineamientos establecidos por las autoridades
gubernamentales en materia de Educacién de cada pais. Iﬂﬁﬁﬁfﬁw m ua Pllﬂtﬂ' VUHW!I‘

EUDE Business School en unién con las Instituciones de

Educaciéon Superior promueve un Programa de Buenas

Practicas en Internacionalizacién. Este programa responde a PR

una necesidad planteada por las Universidades para fortalecer pOLI niversi

su Internacionalizacién, pretendiendo dar respuesta a cada ( ERANtoyBu - ® e @UPC

GRAMCOLGMILANG UNIVERSIDAD D MEDELLIN e Cuilimes ™
uno de los lineamientos establecidos en el cumplimiento de los
estandares de acreditacion de alta calidad.

s P o 1 et o5

4
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Partners
corporativos

EUDE Business School trabaja con mas de 1.200 empresas
nacionales e internacionales, con el objetivo de potencializar el

desarrollo de los alumnosy empujar su trayectoria profesional.

Nuestros alumnos conforman un capital humano muy
heterogéneo,compuestos por perfilesjunior,senioryexecutive,
preparados para incorporarse a los distintos departamentos
de empresas demandantes de este tipo de recursos. El 95% de

nuestros alumnos mejora su situacion laboral.

En EUDE Business School no solo nos preocupa tu formaciéon
académica, queremos que te conviertas en un lider dentro

del mercado.

42
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#Talks

En EUDE Business School se quiere acercar lainnovaciény las nuevas tendencias del mercado a sus alumnos. El programa se completaria con la oferta voluntaria de
al menos 4 visitas a empresas tecnolégicas punteras a lo largo del curso académico, acomparnados por el director del programa y miembros del claustro académico.

Por ello, como complemento a la formacién de posgrado ofrece conferencias y eventos con lideres de empresas a nivel internacional que les permite ampliar sus
conocimientos y enriquecer su networking desde el primer dia.

£

Miguel Rodriguez Juan Villanueva

& Alba Diaz

Conferencia Google

Fernando Moroy

Socio Director
Darwin Social Noise up

Consultor financiero
e Innovacion Digital

L
Miguel Rodriguez, Account Manager Google Large EUDE Business School celebro su Innovation & Business Month. EUDE Business School celebré su Innovation & Business
Customer Sales y Alba Diaz, Performance Specialist Un ciclo de conferencias en el que grandes profesionales del Month. Un ciclo de conferencias en el que grandes
de Google, compartieron todas las innovaciones y sector hablaron sobre emprendimiento, innovacién y negocios. profesionales del sector hablaron sobre emprendimiento,
propuestas tecnoldgicas que estan preparando desde Fernando Moroy, Consultor financiero Fintech e Innovaciéon innovacion y negocios. Juan Villanueva Galobart, Socio
la compania. Digital en banca, fue el encargado de impartir la segunda Director de Darwin Social Noise Up fue el responsable de la
conferencia en la que expuso coémo interviene la financiacion tercera sesion en la que abordd las estrategias de marketing
en el proceso de emprendimiento y qué factores son decisivos centradas en el modelo startup.

para alcanzar el éxito.
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seminarios y charlas concebidas exc superlopes en nuestra escuela. EI acceso al campu .’ -
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la metodologia online




EUROPEAN
EUDE us NESS UNIVERSIDAD
SCHOOL U
ESCUELA EUROPEA DE DIRECCION Y EMPRESA

CAMPUS MADRID

C/Arturo Soria, 245 - Edificio EUDE.
28033. Madrid, Espana.

(+34) 91593 15 45

DELEGACION COLOMBIA

C/98 # 9A - 41 Oficina 204. Bogota DC,
+57 15085740

+57 1 5085741

DELEGACION ECUADOR

C/Catalina Aldaz y Portugal , Edificio La Recoleta,
Oficina 71. 7mo piso Quito

593 2 4755550

www.eude.es





