MASTER EN DIGITAL BUSINESS
INNOVACION Y CREATIVIDAD (50 HORAS) 2 ECTS

UD1. Lainnovacién

1. Introduccion. Significado del concepto de innovaciéon

1.1. Tipos de innovacion

2. Caracteristicas de la innovacién

3. Distincién entre cambio e innovacién

3.1. Innovar para sobrevivir en el mercado

3.2. Steve Jobs y los siete principios inspiradores de la innovacion

UD?2. La creatividad en las organizaciones

1. Introduccion. El concepto de creatividad

1.1. Caracteristicas y rasgos de las personas creativas

1.2. El proceso de creatividad

1.3. El proceso de creatividad que culmina en innovacion

2. La creatividad en las organizaciones

2.1. Caracteristicas de las organizaciones creativas

2.2. ¢ Cémo generar un clima que estimule la creatividad en las
organizaciones?

3. Beneficios de la creatividad en las organizaciones

UD3. Estrategias y técnicas para estimular el pensamiento creativo en las
organizaciones

1. Introduccion. Estrategias para estimular la creatividad
2. Técnicas para estimular la creatividad y generar ideas
2.1. Brainstorming

2.2. Mapa mental

2.3. Brainwritting

2.4. Método SCAMPER

2.5. Evaluacion PNI

2.6. 6 sombreros para pensar

2.7. Analogia

2.8. Future Pretend Year

3. Otras técnicas para estimular la creatividad

3.1. Sinéctica

3.2. Pensamiento lateral (lateral thinking)



3.3. ldeart
3.4. El arte de preguntar
3.5. Palabras al azar o “relaciones forzadas”

UD4. Potenciar la creatividad y superar barreras
1. Introduccion. Teorias acerca del origen de la creatividad
1.1. Maslow: creatividad primaria y secundaria

1.2. Los tipos de creatividad Jeff De Graff

1.3. Mihali Csikszentmihalyi y su teoria del flow

1.4. Edward Taylor

1.5. Joy P. Guilford

2. Tipos de creatividad

2.1. Estilos de creatividad

2.2. Roles presentes en el proceso creativo

2.3. Afrontar y superar las barreras de la creatividad

MARKETING DIGITAL EN LA EMPRESA (300 HORAS) 12 ECTS
Estrategias de marketing digital

UD1.Introduccion al marketing digital en la empresa
1. Conceptualizacion del Marketing Digital

1.1 Caracteristicas del marketing digital

2. Formas de Marketing en Internet

2.1 Marketing OnetoOne

2.2 Marketing de permiso

2.3 Marketing de atraccion

2.4 Marketing de retencion

2.5 Marketing de recomendacion

3. El usuario digital

3.1 Comportamiento del usuario en Internet

3.2 Prototipo de comprador

3.3 Hay que pensar como un editor

3.4 Crowdsourcing

4. El contenido

4.1 Técnicas para generar contenido

4.2 Storytelling

4.3 Marketing viral

5. Estrategias de CRM

5.1 Introduccion y definicion de estrategias de CRM

5.2 Tipos de CRM

5.3 Componentes a considerar en una estrategia de CRM
5.4 Beneficios de la estrategia CRM

5.5 Implantacion de CRM

5.5.1 Factores clave de la implantacion de CRM

5.5.2 Como asegurar el éxito en la implantacion de CRM
5.5.3 Criterios de valoracién

6. Ventajas del marketing digital para las empresas

6.1 Marketing tradicionalvs. Marketing digital



6.2 Transformacion digital de la empresa

6.3 Objetivos del marketing Digital

6.4 Principales estrategias de Marketing Digital
6.5 Planificacion Estratégica

UD2.Analisis y herramientas estratégicas del marketing digital
1. Identificacion del publico objetivo

1.1 Segmentacion

1.2 Requisitos de la segmentacion

1.3 Criterios de segmentacion

1.4 Métodos de segmentacion

1.5 Tipos de estrategias

1.6 Segmentacion a través de la comunicacion
2. Programas de afiliacion

2.1 Exito de la afiliacion

3. Posicionamiento

3.1 SEO

3.2 SEO Vs SEM

3.3 Optimizacion del sitio web

3.3.1 Eleccién de keywords

3.3.2 Lista de términos de marketing por encuesta
3.3.3 Lista de términos populares

3.3.4 Otras herramientas

3.4 SEM

3.4.1 La publicidad en buscadores

3.4.2 Anuncios de busqueda

3.4.3 Tipos de anuncios de busquedas

3.4.4 Anuncios de texto

3.5 Google Adwords

3.5.1 Como funciona Google Adwords

3.5.2 Ventajas de Google Adwords

3.5.3 Posicion de los anuncios

4. Métricas y analitica web

4.1 Medicion de las visitas

4.2 Google Analytics

5. E-Commerce

5.1 Tipos de comercio electronico

5.2 Ventajas del comercio electrénico

5.3 Modelos de negocio del e-commerce

5.4 E-procurement

5.5 Gestion logistica del modelo de e-commerce

UD3.Marketing y comunicacion online

1. Marketing en redes sociales

1.1 Facebook

1.2 Instagram

1.3 Twitter

1.4 Youtube

1.5 Elegir el medio social adecuado

1.6 Sacar el maximo partido a las redes sociales



1.7 La figura del Community Manager

1.7.1 Habilidades, aptitudes y actitudes del community manager
1.7.2 Funciones y objetivos del community manager
2. Campafas de comunicacion online

2.1 Caracteristicas de la campafia de comunicacion
2.2 Efectos de una campafia de comunicacion en la red
2.3 El briefing publicitario

2.4 Promocion en internet

2.4.1 Motores de busqueda

2.4.2 Intercambio de enlaces

2.4.3 Estrategias virales

2.4.4 Relaciones Publicas

2.4.5 Medios tradicionales

2.4.6 Publicidad a través de e-mail

2.4.7 Asociaciones

2.4.8 Publicidad pagada

2.5 La comunicacion 360°

2.6 Laregladelas4F

2.6.1 Flujo de informacion

2.6.2 Funcionalidad

2.6.3 Feedback

2.6.4 Fidelizacion

2.7 Reaccién y adaptacion

3. La Publicidad on-line

3.1 Concepto de publicidad on-line

3.2 Formas de publicidad on-line

3.3 Formas publicitarias on-line no convencionales
3.4 Tarifas de publicidad on-line

3.4.1 Precios de los medios publicitarios

3.4.2 Banners

3.5 Eficacia publicitaria

3.5.1. Medicion de la eficacia publicitaria en internet
3.6 Tendencias de publicidad on-line

3.6.1 El futuro de la publicidad on-line

Redes y Medios Sociales

UD1.Redes sociales

1. Introduccién a las redes sociales

2. Web 2.0.

3. Branding 2.0: Construyendo marcas
4. Caracteristicas de las RRSS

5. El perfil del usuario de RRSS

6. Tipologia de RRSS

6.1. RRSS Generalistas: Facebook
6.2. RRSS Profesionales: LinkedIn
6.3. RRSS Microblogging: Twitter

6.4. RRSS de Contenidos: Youtube e Instagram
6.4.1. Youtube

6.4.2. Instragram



UD2.Blogs y foros

1. Blogs

1.1. Caracteristicas

1.2. Tipologia de los blogs

1.3. Formatos

1.4. Tipos de entradas

1.5. Estructura de un post

1.6. Caracteristicas de la redaccién 2.0

1.7. Gestidn de blogs: conceptos basicos
1.8. CMS: Blogger vs. WordPress

1.8.1. Blogger

1.8.2. WordPress

1.8.3. Analisis de los resultados

1.8.4. La mejor opcion: Blogger o wordpress
2. Foros

2.1. Moderacion y administracion de un foro virtual

UD3.Social Media Manager VS Community manager
1. Social Media Manager

2. Community Manager

3. Errores a evitar en medios sociales

4. Codigo Deontologico del profesional del Social Media
5. Herramientas del Community Manager

UD4.Social Media Plan

1. Social Media Plan

1.1. Fase de Andlisis

1.2. Fase de Planificacion

1.3. Fase de Implementacién

1.4. Fase de Analisis y Monitorizacién
1.5. Gestioén de crisis en RRSS

SEOy SEM

UD1. Posicionamiento y SEO

1. Posicionamiento web

1.1. importancia del posicionamiento

1.2. posicionamiento natural o patrocinado
1.3. palabras mas buscadas

1.4. posicionamiento y marketing online

2. Posicionamiento patrocinado

2.1. aspectos del posicionamiento publicitario
2.2. comprar un anuncio

2.3. ubicacion de un anuncio

2.4. creacion de un anuncio

3. SEO

3.1. seccionando a los visitantes

3.2. ¢cuando hacemos seo?

3.4. en qué se basa el seo



4. El trabajo SEO

4.1. eleccion de las palabras clave

4.2. lista de términos de marketing, por encuesta y populares
4.3. sacando partido a google trends

UDZ2. Fijando objetivos

1. Fijar objetivos

1.1. Conociendo el futuro: prevision de visitas
1.2. Calcular las visitas a partir de la posicion en serp
1.3. ;doénde estamos?

1.4. Herramientas de monitorizacion serp

2. Fijando objetivos Il

2.1. Informacion util

2.2. Flash, el problema del contenido invisible
2.3. Densidad de palabra (keyword density)
2.4. Long tail, la larga cola de palabras clave
2.5. Marketing en internet

3. Fijando objetivos Il

3.1. Estructurar la informacion

3.2. Link juice y el atributo “nofollow”

3.3. Importancia no es lo mismo que pagerank
3.4. Subdominios o carpetas

3.5. Dando nombre a las paginas

3.6. Url estéticas o dinamicas

3.7. Paso de parametros entre paginas dinamicas
3.8. Reescribiendo la direccion de los enlaces
3.9. Cabecera de pagina

3.10. Html validado

3.11. Campos meta

3.12. Dentro de la pagina

3.13 organizar el contenido con titulares

3.14. Html validado

Mobile Marketing

UDL1. Introduccién al Mobile Marketing
1. Introduccion

2. Situacion actual

3. Habitos de consumo movil

3.1. Uso del Smartphone

3.2. Uso de las Apps

4. El movil

4.1. Penetracién por paises

4.2. Cuota de mercado por sistema operativo
5. Tablet

6. Dispositivos Weareables

7. Chatbots

8. Asistentes de voz

9. Los medios sociales en los méviles
10. Marketing movil



11. Agentes

UD2. Marketing y comunicacién movil

1. Visién estratégica del marketing movil

1.1 Lo que hay que saber para abordar una estrategia de marketing movil
1.2 Definiendo nuestro publico objetivo

1.3 Determinando el momento adecuado

1.4 Conociendo las tendencias del mercado

1.5 El valor diferencial

1.6 Definicion de objetivos

1.7 Gestion de recursos

1.8 Deflnicion de acciones

2. El producto movil y los desafios que plantea

2.1. Definiendo un producto. Los retos de la movilidad

2.2. Caso de éxito: la importancia de optimizar la web movil

2.3. Los desafios que plantea

3. Mobile display & Obile display & In-app display

3.1. Formatos de in-app display: del banneral al video y al anuncio nativo
3.2. Fidelizacion y retencion de ususarios: dormantuserse e incremento de la
cuota de uso

3.3. El caso de Starbucks

4. Search: Search Engine Optimization (SEO) Vs App Store Optimization (ASO)
4.1. Optimizacion delperfil de la aplicacién: Apple App Store

4.2. Burst Campaigns o camparfas de posicionamiento: Apple App Store
4.3. Optimizacion del perfil de la aplicacion: google Play

4.4. Social Media:FaceBook y Twitter

4.5. Discovery apps

4.6. Geo localizacion

5. Analitica y herramientas de control

Reputacion Online

UD1.Introduccién ala reputaciéon online

1. El poder del consumidor: una pequefa reflexion
2. Exceso de impactos publicitarios

2.1 La aparicion del fendmeno 2.0

2.2 Las herramientas que dan poder al usuario

2.3 La relacion entre los dos conceptos

3. Seguimos conociendo al consumidor: adprosumer
3.1 La situacion que deriva del nuevo consumidor
3.2 ¢ Qué podemos hacer?

UD2.Construyendo la reputacion digital

1. ¢ Qué es la identidad digital?

2. El concepto de marca

2.1 Los valores corporativos

2.2 ¢ Qué es la mision?

2.3 ¢Qué es la vision?

3. Online Reputation Management y sus bases

4. Construyendo la reputacion online de una marca



4.1 Apoyandonos en el SEO

4.2 El BuzzMarketing y su vinculacion con la reputacion online
4.3 UserGenerated Content

4.4Y qué hacemos con los influencers...

UDa3. El Plan de reputacion digital

1. Investigacion de la reputacion

2. ¢Y una vez que hemos obtenido la informacion?

3. Poniendo los pilares de nuestra reputacion

3.1. Qué son los contenidos ganados

3.2. Qué son los contenidos de propiedad

3.3. Qué son los contenidos pagados

4. El communitymanagement y su legado

5. La creacién de contenido requiere de una estrategia

UD4.Protegiendo la reputacion digital

1. Gestionando una crisis

1.1. Algunas pautas practicas para abordarla
2. Como hago un plan de crisis

E-COMMERCE (50 HORAS) 2 ECTS

UDL1. El comercio electronico

1. Concepto

2. Negocios en la red. Modelos de negocio

2.1. Razones para estar en internet

2.2. Ventajas e inconvenientes frente al mercado tradicional
2.3. Tipos de comercio electrénico

2.4. Relacién cliente-proveedor

2.5. El proceso de compra

2.6. Comercio electrénico segun el medio utilizado

UD2. Compraventa electrénica

1. Promocion sitios webs

2. Tiendas virtuales o productos

2.1. Tipologia de tiendas virtuales

2.2. El escaparate virtual

3. Servicios en internet y medios digitales
4. Contratacion electronica

5. Proteccién de datos, dominios y ética
6. Seguridad en las compras

7. Medios de pago disponibles

LOGISTICA Y OPERACIONES EN E-COMMERCE (50 HORAS) 2 ECTS

UD1. Sobre el comercio electronico y la logistica
1. Algunas definiciones

1.1. Definicion preliminar

1.2. Definicion final



1.3. El comercio electrénico y el modelo de las “"3Cs™
1.4. Términos adicionales

2. Modelos de negocios relacionados con Internet
2.1. Ventajas y desventajas del comercio electronico
2.2. Tipos de redes de negocios

2.3.Web 2.0

3. Desafios técnicos y econémicos

4. Actores y partes interesadas

5. Proceso de venta

6. Elementos tecnoldgicos

7. El negocio B2C

UD2. Modelos de Comercio Electronico

1. E-Procurement

1.1. El desafio de los precios

1.2. Cumpliendo los compromisos

1.3. Software para negocios electronicos B2C
2. Negocios B2B

2.1. Diferencias entre B2B y B2C

2.2. Relaciones B2B estrechas

2.3. Gestion de la Cadena de Suministro

2.4. Procesos de venta electronica peculiares

UD3. Gestion estratégica de los envios y logistica inversa
1. El envio, método, tarifas y retos

2. Logistica inversa

2.1. Delineacion y alcance

2.2. La dimension europea

2.3. Logistica inversa: ¢ Por qué? ¢Qué? ¢ Como? ¢Quién?

UD4. Almacenamiento e inventario
1. Conceptos previos

2. Seleccién de almacén

3. Funciones del almacén

4. Sistemas de almacenamiento

UDS. Identificacién e Inventario

1. Sistemas de identificacién

1.1. Cddigo de barras

2. Funciones del inventario

2.1. Tipos de inventario

2.2. Costos de inventario

3. Manteniendo del inventario

4. Mecanica del control de inventario

5. Gestidn de stock para el comercio electrénico
5.1. Técnicas de gestion de inventario

6. Modelos de comercio electrénico peculiares
6.1. Dropshipping

6.2. Cross Docking

7. Métodos especiales de entrega



UDG6. Procedimientos de pago para el comercio electrénico
1. Introduccion

2. Evaluaciéon de métodos de pago

3. Procedimientos de pago

PROJECT MANAGEMENT (50 HORAS) 2 ECTS

UDL1. Gestion y direccion de proyectos

1. ¢,qué es un proyecto?

2. ¢por qué los proyectos fallan?

3. ¢qué es el project management?

3.1. Ventajas y factores de éxito del project management
3.2. ¢como se implementa el project management en la organizacion?
4. Los stakeholders del proyecto

4.1. La gestion de los interesados

4.2. Técnicas y herramientas

5. El ciclo de vida del proyecto

5.1. Caracteristicas del ciclo de vida del proyecto
5.2. La triple restriccion del proyecto

5.3. Las lineas base de un proyecto

6. Los procesos y fases de un proyecto

6.1. Inicio

6.2. Planificacion

6.3. Ejecucion

6.4. Seguimiento y control

6.5. Cierre

7. Las actividades del proyecto

8. Los entregables del proyecto

8.1. La lista de entregables del proyecto

9. El project manager

9.1. El project manager, ¢ nace o se hace?

9.2. Las responsabilidades de un project manager
9.3. Las habilidades del project manager

UD2. Direccion de la integracion

1. Desarrollo del acta de constitucién del proyecto (proceso que corresponde a
la fase de inicio del proyecto)

2. Desarrollo del plan de proyecto (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto)

3. Gestidn y ejecucion del plan de proyecto (proceso que corresponde a la fase
de ejecucion del proyecto)

4. Monitorizacién y control del trabajo del proyecto (proceso que corresponde a
la fase de control del proyecto).

5. Control integrado de cambios (proceso que corresponde a la fase de control
del proyecto).

6. Cierre del proyecto o fase (proceso que corresponde a la fase de cierre del
proyecto).

7. Recopilar requisitos (proceso que corresponde a la fase de planificacion del
proyecto

8. La definicién del alcance (proceso que corresponde a la fase de planificacion



del proyecto)

9. Creacion de la edt (proceso que corresponde a la fase de planificacion del
proyecto)

10. Verificacion del alcance (proceso que corresponde a la fase de control del
proyecto)

11. Control de cambios del alcance (proceso que corresponde a la fase de
control del proyecto)

UD3. Direccion de plazos, costes y calidad

1. Direccion de plazos

1.1.Definicion de las actividades (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto)

1.2. Secuenciacion de actividades (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto)

1.3. Estimacion de los recursos de las actividades (proceso que corresponde a
la fase de planificacion del proyecto).

1.4. Estimacion de duracion de actividades (proceso que corresponde a la fase
de planificacion del proyecto)

1.5. Desarrollo del cronograma del proyecto (proceso que corresponde a la
fase de planificacion del proyecto).

1.6. Control del cronograma (proceso que corresponde a la fase de control del
proyecto).

2. Direccion de costes

2.1. Estimacién de costes (proceso que corresponde a la fase de planificacion
del proyect)

2.2. Establecimiento del presupuesto (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto).

2.3. Control de costes (proceso que corresponde a la fase de control del
proyecto).

3. Direccion de calidad

3.1. Planificacion de la calidad (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto)

3.2. Aseguramiento de la calidad (proceso que corresponde a la fase de
ejecucion del proyecto).

3.3. Control de calidad (proceso que corresponde a la fase de control del
proyecto).

UD4. Direccion de los Recursos Humanos, Riesgos y Compras

1. Direccion de RR.HH.

1.1. Desarrollo de los recursos humanos (proceso que corresponde a la fase de
planificacién del proyecto).

1.2. Adquisicion de personal (proceso que corresponde a la fase de ejecucion
del proyecto)

1.3. Desarrollo del equipo (proceso que corresponde a la fase de ejecucion del
proyecto).

1.4. Gestion del equipo (proceso que corresponde a la fase de ejecucion del
proyecto)

2. Direccion de riesgos

2.1. Planificacion de la direccién de riesgos (proceso que corresponde a la fase
de planificacion del proyecto).



2.2. ldentificacion de riesgos (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto).

2.3. Andlisis cualitativo de riesgos (proceso que corresponde a la f ase de
planificacion del proyecto).

2.4. Andlisis cuantitativo de riesgos (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto)

2.5. Plan de respuesta al riesgo (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto)

2.6. Supervision y control de riesgos (proceso que corresponde a la fase de
control del proyecto)

3. Direccién de compras

3.1. Plan de compras y contratos (proceso que corresponde a la fase de
planificacion del proyecto

3.2. Conduccién de compras (proceso que corresponde a la fase de ejecucion
del proyecto)

3.3. Ciclo de compras

3.4. Administracion del contrato (proceso que corresponde a la fase de control
del proyecto)

3.5 Cierre del contrato (proceso que corresponde a la fase de cierre del
proyecto).



