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MÓDULO 2 BRANDING Y POSICIONAMIENTO DE MARCA

Elementos clave: misión, visión y valores.

Definición de la identidad visual.

Tono y voz de la marca.

CONSTRUCCIÓN DE UNA MARCA EXITOSA1

Análisis competitivo y diferenciación.

Matriz de posicionamiento.

Estrategias de reposicionamiento.

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO2

MÓDULO 1 INTRODUCCIÓN AL MARKETING

¿Qué es el marketing?

Historia y evolución del marketing.

Marketing tradicional vs. marketing digital.

FUNDAMENTOS DEL MARKETING1

Factores internos y externos.

Análisis PESTEL y SWOT .

EL ENTORNO DE MARKETING2

¿Qué es y por qué es importante?

Variables de segmentación: demográficas, geográficas, psicográficas y conductuales.

Cómo definir tu público objetivo (Buyer Persona).

SEGMENTACIÓN DE MERCADOS3
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Manejo de crisis en marketing.

Opiniones y valoraciones de los consumidores.

Relaciones públicas y colaboraciones estratégicas.

GESTIÓN DE LA REPUTACIÓN DE MARCA3
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MÓDULO 3 ESTRATEGIAS DE MARKETING TRADICIONAL

Producto: características, ciclo de vida y desarrollo.

Precio: estrategias de fijación y psicología del precio.

Plaza (Distribución): canales de venta y logística.

Promoción: publicidad, relaciones públicas y ventas personales.

LOS 4 PS DEL MARKETING1

Métodos cualitativos y cuantitativos.

Diseño y análisis de encuestas.

Uso de datos para tomar decisiones.

INVESTIGACIÓN DE MERCADO2

TV, radio y prensa.

Estrategias de patrocinios y eventos offline.

PUBLICIDAD EN MEDIOS TRADICIONALES3

MÓDULO 4 MARKETING DIGITAL Y TENDENCIAS ACTUALES

Plataformas digitales y su impacto en el consumidor.

Diferencias entre inbound y outbound marketing.

Marketing omnicanal.

EL ECOSISTEMA DIGITAL1



Creación de contenido valioso y atractivo.

Storytelling aplicado al marketing.

Herramientas para planificación y creación de contenido.

ESTRATEGIAS DE CONTENIDO2

Publicidad pagada: PPC, redes sociales, Google Ads.

Uso de métricas clave: CTR, ROI, ROAS.

Análisis de datos para optimización de campañas.

PUBLICIDAD DIGITAL Y ANALÍTICA3
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MÓDULO 5 MARKETING RELACIONAL Y EXPERIENCIA DEL CLIENTE

Concepto de customer centricity.

Diseño de la experiencia del cliente (CX).

Mapas de viaje del cliente (Customer Journey).

EL MARKETING CENTRADO EN EL CLIENTE1

Programas de lealtad.

CRM y gestión de relaciones con el cliente.

Estrategias de retención de clientes.

MARKETING RELACIONAL Y FIDELIZACIÓN2

Técnicas para conectar emocionalmente con el cliente.

Ejemplos de campañas exitosas.

PERSONALIZACIÓN Y MARKETING EMOCIONAL3



MÓDULO 7 CASOS PRÁCTICOS Y ESTRATEGIAS DE ÉXITO

Cómo combinar marketing tradicional y digital.

Uso de herramientas como Google Analytics, Meta Ads y más.

Análisis y optimización continua.

DISEÑO DE ESTRATEGIAS INTEGRALES1

Ejemplos reales de empresas globales.

Adaptación de ideas a mercados locales.

ANÁLISIS DE CAMPAÑAS EXITOSAS2

MÓDULO 6 ESTRATEGIAS AVANZADAS DE MARKETING

Principios básicos de la psicología del consumidor.

Estímulos visuales y emocionales en campañas.

Aplicaciones prácticas.

NEUROMARKETING1

Importancia de la responsabilidad social en las marcas.

Cómo integrar sostenibilidad en estrategias de marketing.

MARKETING SOSTENIBLE2

¿Inteligencia artificial y automatización en marketing.

Marketing en el metaverso y realidades aumentadas.

Gamificación y experiencias inmersivas.

TENDENCIAS FUTURAS3
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Desarrollo y presentación de una estrategia de marketing integral.

Evaluación y retroalimentación.

PROYECTO FINAL3
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