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duracién total: 200 horas horas teleformacion: 100 horas
precio: 0 €~

modalidad: Online

* hasta 100 % bonificable para trabajadores.

descripcion

El data driven es la toma de decisiones respaldada por un conjunto de datos. En la actualidad, la
informacion es poder y las empresas de datos y tecnoldgicas hace afios que superaron a las del
petréleo convirtiéndose en el mayor sector mundial.

Con el Curso en Data Driven Marketing, podras convertirte en todo un experto en el analisis de datos
y de los clientes para poder desempefar funciones de vital importancia dentro de organizaciones de
diversa indole. Asi podras conocer con mayor profundidad a tu publico y enfocar de una manera
mas precisa tus productos o servicios.

Hacer este curso con Inesem Business School te da la posibilidad de aprender de una manera
practica y disfrutar desde el principio de casos practicos con los que evidenciar los conocimientos
que iras adquiriendo. Ademas, podras optar a una formacién de calidad online que se adapte tus
horarios.
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a quién va dirigido

Todos aquellos trabajadores y profesionales en activo que deseen adquirir o perfeccionar sus
conocimientos técnicos en este area.

- Reforzar los conceptos en Big Data y Business Intelligence

- Conocer el Analisis Web con Google Analytics

- Desenvolverse en la herramienta de Google Analytics para crear informes, campanas y
conversiones.

- Profundizar en el concepto de Customer Analytics para conocer y detectar las necesidades del
cliente

Estudiar la metodologia MadTech

- Conocer el concepto de Customer Relationship Management (CRM), sus principales areas y
beneficios de su implementacion

- Estudiar el eCRM como expansion del CRM

para qué te prepara

El curso en Data Driven Marketing te prepara para conocer y desarrollar todos los conocimientos
relacionados con el andlisis de datos y del cliente para poder detectar las necesidades tanto de la
empresa como de los clientes con el fin de poder adaptarse a ellas y construir una relacion mas
estable y duradera con el cliente. Conoceras las técnicas necesarias para el analisis web y el
customer analytics y la estrategia de CRM en la empresa.

salidas laborales

Al finalizar el curso en Data Driven Marketing, podras desenvolverte en el sector del analisis de
datos, adquiriendo una especializacién clave en el funcionamiento y entendimiento del mundo
empresarial hoy en dia. Asi, podras adquirir puestos de mayor responsabilidad y conocer las
necesidades de tus clientes a través del analisis a estos con el fin de ofrecerles los productos o
servicios que mas se adapten.
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titulacion

Una vez finalizado el curso, el alumno recibira por parte de INESEM via correo postal, la Titulacion
Oficial que acredita el haber superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en
el mismo.

Esta titulacion incluira el nombre del curso/master, la duracién del mismo, el nombre y DNI del
alumno, el nivel de aprovechamiento que acredita que el alumno supero las pruebas propuestas, las
firmas del profesor y Director del centro, y los sellos de la instituciones que avalan la formacion
recibida (Instituto Europeo de Estudios Empresariales).

II@D INSTITUTO EUROPEO DE ESTUDIOS EMPRESARIALES (.m.ﬁfmm
W como centro de Formacién acreditado para la imparticidn a nivel nacional de formacion s“}”ﬁ' i ﬁ'ﬁ,ﬂw

EXPIDE LA SIGUIENTE TITULACION
NOMBRE DEL ALUMNO/A
con D.NLL XOOOGKX(K ha superado los estudios correspondientes de

Nombre de la Accion Formativa

de XXX horas, per i alPlande F ion INESEM en la convacateria de XXXX
Y para que surta los efectos pertinentes queda registrado con ndmero de expediente XXXX- JXXX-XHOCOK

Con una calificacion de SOBRESALIENTE

Y para que conste expido la presente TITULACION en
Granada, a (dia) de (mes) de (afio)
La direccion General Firma del alumnola

MARIA MORENO HIDALGO Sello NOMBRE DEL ALUMNO/A

forma de bonificacion

- Mediante descuento directo en el TC1, a cargo de los seguros sociales que la empresa paga cada
mes a la Seguridad Social.
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metodologia

El alumno comienza su andadura en INESEM a través del Campus Virtual. Con nuestra
metodologia de aprendizaje online, el alumno debe avanzar a lo largo de las unidades didacticas del
itinerario formativo, asi como realizar las actividades y autoevaluaciones correspondientes. Al final
del itinerario, el alumno se encontrara con el examen final, debiendo contestar correctamente un
minimo del 75% de las cuestiones planteadas para poder obtener el titulo.

Nuestro equipo docente y un tutor especializado haran un seguimiento exhaustivo, evaluando
todos los progresos del alumno asi como estableciendo una linea abierta para la resolucion de
consultas.

El alumno dispone de un espacio donde gestionar todos sus tramites administrativos, la
Secretaria Virtual, y de un lugar de encuentro, Comunidad INESEM, donde fomentar su proceso de
aprendizaje que enriquecera su desarrollo profesional.

materiales didacticos

- Manual tedrico 'Analitica Web con Google Analytics, Google Tag Manager y Looker Studio'
- Manual tedrico 'Customer Relationship Management'
- Manual teodrico 'Costumer Analytics'

- Manual tedrico 'Conceptos Previos en Big Data y Business Intelligence'

Cuaderno
de Ejercicios
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profesorado y servicio de tutorias

Nuestro equipo docente estara a su disposicion para resolver cualquier consulta o ampliacion de
contenido que pueda necesitar relacionado con el curso. Podra ponerse en contacto con nosotros a
través de la propia plataforma o Chat, Email o Teléfono, en el horario que aparece en un
documento denominado “Guia del Alumno” entregado junto al resto de materiales de estudio.
Contamos con una extensa plantilla de profesores especializados en las distintas areas formativas,
con una amplia experiencia en el ambito docente.

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas, asi
como solicitar informaciéon complementaria, fuentes bibliograficas y asesoramiento profesional.
Podra hacerlo de las siguientes formas:

- Por e-mail: El alumno podra enviar sus dudas y consultas a cualquier hora y obtendra
respuesta en un plazo maximo de 48 horas.

- Por teléfono: Existe un horario para las tutorias telefénicas, dentro del cual el alumno podra
hablar directamente con su tutor.

- A través del Campus Virtual: El alumno/a puede contactar y enviar sus consultas a través
del mismo, pudiendo tener acceso a Secretaria, agilizando cualquier proceso administrativo asi
como disponer de toda su documentacion

fax: 958 050 245
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plazo de finalizacion

El alumno cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacién del curso, que dependera de la
misma duracion del curso. Existe por tanto un calendario formativo con una fecha de inicio y una fecha
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campus virtual online

especialmente dirigido a los alumnos matriculados en cursos de modalidad online, el campus virtual
de inesem ofrece contenidos multimedia de alta calidad y ejercicios interactivos.

comunidad

servicio gratuito que permitira al alumno formar parte de una extensa comunidad virtual que ya
disfruta de multiples ventajas: becas, descuentos y promociones en formacion, viajes al extranjero
para aprender idiomas...

revista digital

el alumno podra descargar articulos sobre e-learning, publicaciones sobre formacion a distancia,
articulos de opinidn, noticias sobre convocatorias de oposiciones, concursos publicos de la
administracion, ferias sobre formacion, etc.

secretaria

Este sistema comunica al alumno directamente con nuestros asistentes, agilizando todo el proceso
de matriculacién, envio de documentacion y solucidn de cualquier incidencia.

Ademas, a través de nuestro gestor documental, el alumno puede disponer de todos

sus documentos, controlar las fechas de envio, finalizacion de sus acciones formativas y todo
lo relacionado con la parte administrativa de sus cursos, teniendo la posibilidad de realizar un
seguimiento personal de todos sus tramites con INESEM
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programa formativo

MODULO 1. CONCEPTOS PREVIOS EN BIG DATA Y BUSINESS
INTELLIGENCE

UNIDAD DIDACTICA 1. INTRODUCCION AL BIG DATA
1.1. ¢ Qué es Big Data?
2.La era de las grandes cantidades de informacion: historia del big data
3.La importancia de almacenar y extraer informacion
4.Big Data enfocado a los negocios
5.0pen data
6.Informacién publica
7.10T (Internet of Things-Internet de las cosas)

UNIDAD DIDACTICA 2. BUSINESS INTELLIGENCE Y LA SOCIEDAD DE LA INFORMACION
1.Definiendo el concepto de Business Intelligence y Sociedad de la Informacion
2.Arquitectura de una solucién Business Intelligence
3.Business Intelligence en los departamentos de la empresa
4.Conceptos de Plan Director, Plan Estratégico y Plan de Operativa Anual
5.Sistemas Operacionales y Procesos ETL en un sistema de Bl
6.Ventajas y Factores de Riesgos del Business Intelligence

UNIDAD DIDACTICA 3. FASES DE UN PROYECTO DE BIG DATA
1.Diagnéstico inicial
2.Diseno del proyecto
3.Proceso de implementacion
4 .Monitorizacién y control del proyecto
5.Responsable y recursos disponibles
6.Calendarizacion
7.Alcance y valoracion econdmica del proyecto

UNIDAD DIDACTICA 4. PRINCIPALES PRODUCTOS DE BUSINESS INTELLIGENCE
1.Cuadros de Mando Integrales (CMI)
2.Sistemas de Soporte a la Decision (DSS)
3.Sistemas de Informacion Ejecutiva (EIS)

MODULO 2. ANALITICA WEB CON GOOGLE ANALYTICS

UNIDAD DIDACTICA 1. ANALITICA WEB CON GOOGLE ANALYTICS

1.Introduccién a la analitica web

2.Funcionamiento Google Analytics

3.Introduccion e instalacion de Google Analytics

4 .Interfaz

5.Métricas y dimensiones

6.Informes basicos

7.Informes personalizados

8.Comportamiento de los usuarios e interpretacion de datos
UNIDAD DIDACTICA 2. GOOGLE ANALYTICS 4

1.¢,Qué es Google Analytics 47?

2.Diferencias con respecto a Universal Analytics

3.Implementacion de Google Analytics 4

4 L as herramientas de analisis de Google Analytics 4

5.Los espacios de identidad

6.Ventajas de Google Analytics 4

7.Desventajas de Google Analytics 4
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UNIDAD DIDACTICA 3. RECOGIDA DE DATOS
1.Planes de medicién
2.Configuracion de las vistas mediante filtros
3.Métricas y dimensiones personalizadas
4.Seguimiento de eventos
UNIDAD DIDACTICA 4. NAVEGACION E INTERFAZ
1.Informes de visidén general
2.informes completos
3.Compartir informes
4.Configuracion paneles de control y accesos directos
UNIDAD DIDACTICA 5. INFORMES
1.Informes de Audiencia
2.Informes de Adquisicion
3.Informes de Comportamiento
UNIDAD DIDACTICA 6. CAMPANAS Y CONVERSIONES
1.Campafas personalizadas
2.Realizar un seguimiento de las campanas con el Creador de URLs
3.Configuracion y medicion de objetivos
4.Cémo medir campafias de Google Ads
UNIDAD DIDACTICA 7. GOOGLE ANALYTICS 360
1.Analitica avanzada
2.Informes sin muestrear
3.Google BigQuery Export
4.Integraciones
UNIDAD DIDACTICA 8. GOOGLE TAG MANAGER
1.Concepto y caracteristicas
2.Gestién de etiquetas
3.Activadores y gestion de variables
4.Implementacién y eventos
5.Tracking
UNIDAD DIDACTICA 9. LOOKER STUDIO (GOOGLE DATA STUDIO)
1.Visualizacion de datos
2.Tipologias de graficos
3.Fuentes de datos
4.Integracion con Analytics
5.Creacion de informes

MODULO 3. CUSTOMER ANALYTICS

UNIDAD DIDACTICA 1. EL CONOCIMIENTO DEL CLIENTE
1.Tipos de datos y atributos de cliente
2.Extraccion de datos

UNIDAD DIDACTICA 2. ANALITICA DEL CLIENTE
1.Técnicas y tipos de analisis
2.Analisis del valor del cliente (Customer Life Time Value)
3.Analisis de retencién del cliente (Analisis de Cohortes)
4. Analisis de la experiencia del cliente

UNIDAD DIDACTICA 3. MADTECH
1.Introduccion a MadTech
2.Data Management Platform (DMP)
3.Customer Data Platform (CDP)

UNIDAD DIDACTICA 4. ANALISIS Y OPTIMIZACION DEL FUNNEL DE CONVERSION
1.Medicién de la conversion
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2.Mejora de la conversion
3.Herramientas CRO y Testing
4.Analisis Cross-Channel Marketing

MODULO 4. CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)

UNIDAD DIDACTICA 1. EL PAPEL DEL CRM EN LA EMPRESA
1.El papel del CRM en el marketing de la empresa
2 .Diferencias entre CRM y Marketing Relacional
3.0bjetivo y beneficios de una estrategia CRM
4 Estructura de la organizacion del CRM
UNIDAD DIDACTICA 2. LA ESTRATEGIA CRM
1.Definicién de estrategia CRM
2.Las fuerzas del cambio
3.0rientacion al cliente
4.Integracion del CRM en nuestra estrategia online
5.Elementos de un programa CRM
6.Medicion y analisis de resultados
UNIDAD DIDACTICA 3. EL ECRM
1.eCRM como expansion de la estrategia CRM
2.Social CRM
3.Componentes del eCRM
4. Implantacién del eCRM
UNIDAD DIDACTICA 4. DEL CRM AL CEM
1.Customer Relationship Management vs. Customer Experience Management
2.La experiencia del cliente vista desde la parte interna de la empresa
3.La innovacion en el CEM
4.Procesos colaborativos: Crossumer Crowdsourcing
5.Impacto del CEM en la estrategia empresarial
UNIDAD DIDACTICA 5. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM EN LA EMPRESA
1.Lealtad y fidelidad de los clientes
2.Reduccion del coste por adquirir clientes
3.Cross Selling (venta cruzada)
4.Up Selling (ventas anadidas)
5.Mayor eficiencia y productividad comercial
6.Reduccion de costes en comunicacion
7.Inexistencia de duplicidades (en procesos y datos)
8.Conocimiento del mercado y de nuestro target
UNIDAD DIDACTICA 6. BENEFICIOS DE UNA ESTRATEGIA CRM PARA LA CLIENTE
1.La empresa conoce las necesidades del cliente
2.Aumento en la satisfaccion del cliente
3.Trato personalizado con el cliente
4.Cliente unico en la base de datos
5.Mejora del servicio prestado al cliente
UNIDAD DIDACTICA 7. AREAS PRINCIPALES DEL CRM
1.Servicio al cliente
2.La estructura del Call Center
3.Tipos de Call Center
4.La funcion del CRM para el Call Center
5.El sistema de automatizacion de ventas
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