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Este programa es para ti...

— FEres gjecutivo del area de mercadotecnia o ventas responsable de
disefiar estrategias comerciales o bien estas emprendiendo y deseas

mejorar tus procesos de decisiones comerciales.

Aprenderds...

- Comprender a los consumidores y sus procesos de decision, lo que
realmente desean y necesitan.

=== Herramientas clave para conocer a los clientes y sus procesos de
compra.

Andilisis y captacion de datos relevantes para la toma de decisiones.

Al concluir este programa...

== Estards preparado para disenary ejecutar estrategias de mercadotecnia
basadas en la generacion y andlisis de informacion que conlleve a crear

mejores productos y servicios mejorando la relacion con tus clientes.
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El consumidor actual y los procesos de decision de
compra

La ciencia de las compras 5. Neuromarketing: un nuevo paradigma de
El nuevo entorno de los negocios la mercadotecnia
El consumidor en el contexto actual a. Elinicio
a. El consumidor informado y b. Las herramientas del
conocedor Neuromarketing
b. La hiper satisfaccion de las c. Neuromarketing: fusion de saberes
necesidades de los clientes d. La marca multisensorial
¢Por qué compra la gente? 6. Introducciéon a la  economia  del

a. Bases neurocientificas del
comportamiento de compra

b. Elmodelo tradicional y racional de
compras

c. Elcerebroy las emociones

d. La teoria del cerebro triuno

e. Marcadores somdticos

comportamiento
a. Definiciony conceptos principales
b. Pensar rapido, pensar lento Daniel
Kannemann
c. Sesgos cognitivos que nos
permiten tomas decisiones rapidas

Informacion y andlisis de los datos de redes sociales e

Internet
Definicion del concepto del punto de 5. Analiticas web
conversiéon en el ecosistema digital y en su 6. Auditores externos de trafico web
interaccion con el mundo real 7. Implementacion de Google Analytics para
Andlisis 'y métricas digitales:  usos, sitios web
beneficios, limitaciones e interpretacion 8.  Mddulos de Google Analytics: Tiempo real,
de resultados para la toma de decisiones audiencia, adquisicion, comportamiento y
Inteligencia de negocio y de mercado conversion
en el ecosistema digital: Big Data 9. Elaboracién y creacion de reportes de
para segmentar, analizar y accionar la resultados ejecutivos
informacion 10. Seguimiento de objetivos logrados

Planeacion y definicion de KPI's

.

Toma de decisiones para optimizacion
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Datawarehouse

1. Business Intelligence y su rol en la toma de
decisiones
a. Andlisis, lectura y comunicacion
de conceptos a través de los datos
2. La 4a Revolucion Industrial y tecnologias
para la transformacion digital: Inteligencia
Artificial, Big Data, loT & Cloud
a. (Qué es la transformacion digital?
b. Las revoluciones Industriales
c. Elentorno actual de la
transformacion digital
3. Bases de datos, Data Mining y Data
Warehouse
a. Definiendo conceptos

Decisiones basadas en Big Data, Data Mining y

b. Uso de datos para tomar mejores
decisiones
c. Centrarse en el cliente mediante la
integracion de datos

4. Habilidades bdsicas para aprovechar los

datos: Visualizacion y Storytelling

a. Qué es la visualizacion de datos
b. Aplicaciones de la visualizacion de
datos
c. Storytelling, qué esy como mejorar
los resultados

5. Ejercicio con aplicacién prdctica

Ll_ Diseno de estrategias de innovacion en Marketing

1. Innovacion en marketing
a. Laimportancia de innovar en
mercados cambiantes
b. iQué esinnovacion en marketing?
c. Tipos de innovacion: Radical o
Incremental
d. Pensamiento innovador surgido
de un patron convencional

2. Estrategia del océano azul
a. Qué es una estrategia océano
azul
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b. Elmarco de las cuatro acciones
c. Ejercicio: Desarrollar estrategia
océano azul para su empresa

3. Innovacion a través del servicio
a. Principios clave del servicio al
cliente
b. Andlisis de Brechas para la
innovacion
c. Cultura de servicio
d. Efecto WOW, servicio innovador



5 Marketing Metrics

Gestion del ROI Comercial

IS

Estrategia integral de mercadeo: de la
compra al advocacy

Ratio de accion de compra

Ratio de defensa de marca

Productivity: Incremento de atraccion,
curiosidad, compromiso y afinidad

Insights para establecer un warm up efectivo

Conceptos fundamentales del lenguaje
financiero
Los principales estados financieros
El punto de equilibrio
EI ROl como indicador de desemperio (KPI)
a. Beneficios
b. Significado y férmula de calculo
del ROI
c. Métodos de medicion del ROI
d. Diferencias entre ROI, ROE y ROA
- ROE o "Return on Equity”
- ROA o "Return on Assets”
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6. Definicion y cdlculo de Awareness (Top of
mind)

7. ldentificacién de usuarios hard sell

8. KPI's para estrategias de marketing

9. Matriz de cdlculo para ROI

10. Evaluacion de ROAS

1. Estimacion de Convertion Rate

5. Rentabilidad de las inversiones en
mercadotecnia

a. ROI, TIR, VPN

6. EIROI en el marketing tradicional y digital.
a. Definicion del ROI Marketing
b. Aplicacion del ROl sobre las ventas
c. Usos del ROI en el mix comercial
d. Proceso del calculo del ROl en los
modelos de mercadotecnia
e. Retorno de lainversion en modelos
de mercadotecnia digital
f. Ejemplo de ROl real
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Beneficios de
estudiar un diplomado

Mas beneficios )

Temas actualizados y de vanguardia

Con gran capacidad de actualizacion y reinvencion al ser de
una duracion mds corta que otros posgrados, un diplomado
te ofrece una capacitacion enfocada en temas relevantes vy
de alta demanda para el mercado laboral.

Capitaliza lo aprendido

El alto enfoque prdctico y estratégico de un Diplomado UVM
hace que cada modulo sea aplicable desde el primer dia 1en
tus actividades profesionales y desarrollo personal.

Mejora tus oportunidades laborales
Enriguece tu CV especializdndote y posicionate como el mejor
candidato.

Networking

No solo compartirds salon de clases con buenos compafieros,
también con excelentes profesionistas con los que podrds
compartir puntos de vista, tips e incluso oportunidades de
negocio.

Profesores con mds 15 afos en experiencia profesional
Toma clases de la mano de expertos en su disciplina con
amplia  experiencia compartiendo su conocimiento y

trabajondo  en las mejores empresas nacionales e
internacionales.

Duracion

La duracion promedio de un Diplomado o Certificacion es
de 4 a 6 meses, asi podras aplicar lo aprendido muy
rdpidamente y seguir creciendo profesionalmente.

Diploma
Todos nuestros Diplomados y Certificaciones tienen validez
curricular.



%l Beneficios de
la modalidad aula virtual

® Sesiones en tiempo real
Todas las clases son en vivo, asi podrds tener una
interaccion con los profesores y alumnos mds dindmica vy
enriguecedora.

e Contenido siempre disponible:
Podras consultar y / o descargar el material desde
plataforma en cualquier momento del dia.
Ademas, nuestra plataforma es multidispositivo, podrds
estudiar en cualquier computadora de escritorio, laptop,
tableta o Smartphone.

e Soporte técnico:
El equipo de soporte técnico estard tu disposicion en todo
momento para ayudarte a resolver cualguier situacion.

e Asesoria y acompanamiento
Podras programar con flexibilidad, enlaces en vivo para
sesiones de avance con tus tutores.

e Diploma virtual
Tu salud es nuestra prioridad, es por eso que al finalizar tu
diplomado te entregaremos un documento digital con
vdlidez y valor curricular.
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