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Objetivos

El planteo de objetivos permite que usted tenga una idea acabada de lo que se pretende que alcance al
finalizar el proceso de ensefianza y aprendizaje de este curso. Pero el propdsito es mas fuerte aun:

indicamos lo que debe lograr para que estos conocimientos aporten a los objetivos de su formacién.

Para alcanzar estos objetivos, debe completar el proceso propuesto en el recorrido de las diferentes etapas

del curso que se le presenta.

Entonces, si trabaja de la manera indicada, estara en condiciones de alcanzar los siguientes objetivos.

Objetivo general

Aprender a mejorar su ecosistema de inbound marketing y

optimizar los resultados que genera.

Objetivos especificos



Aprender a fomentar relaciones a mediano y largo plazo con los prospectos y clientes.

Conocer en detalle como integrar tacticas para cada etapa del ciclo de vida del usuario.

Aprender a integrar procesos de automatizacién e hipersegmentacién avanzados para lograr
generar escala en la atencién de clientes y prospectos.
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Competencias

Las competencias que esperamos usted desarrolle con el recorrido de este curso son:

Competencias genéricas

Trabajo en equipo y colaborativo: capacidad de integrarse con sus compafieros para lograr los
objetivos compartidos y la sinergia de un grupo de alta performance.

Capacidad de andlisis y reflexién: capacidad de examinar metdédicamente los distintos

aspectos de una realidad o situacién y asumir una valoracién frente a ellos.

Creatividad y soluciones innovadoras basadas en el conocimiento: capacidad para dar

nuevas alternativas de solucién a problemas existentes basadas en el conocimiento formal.

Competencia especifica

Capacidad para planificar, organizar, dirigir y controlar la

estrategia en redes sociales.
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Criterios de participacion y aprobacion

Criterios de participacion

Durante el mes de cursado, se espera que el alumno:

Recorra los contenidos multimediales de cada uno de los modulos que integran el curso.

Realice las actividades propuestas.

Realice la evaluacién final.

Criterios de aprobacion

Se recomienda que el alumno realice las cuatro (4) actividades propuestas y luego resuelva el examen final.

Para aprobar el cursado, el alumno debera obtener un puntaje de al menos 60% en el examen.
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Modulo 1. Estrategia de inbound marketing basada
en hipersegmentacion

Unidad 1.1 Parte tedrica

1.1.1 La hipersegmentaciéon como parte integral del inbound marketing
1.1.2 Desarrollo de comunicacién para cada tipo de audiencia
1.1.3 Generacion de campos dindmicos para personalizacion de mensajes

1.1.4 Integracién de las etapas del ciclo de vida al ecosistema

Unidad 1.2. Best practices

1.2.1 Buenas practicas de la planificacion de la hipersegmentacion
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Modulo 2. Herramientas de inbound marketing

Unidad 2.1. Parte tedrica

2.1.1 Herramientas integrales de inbound marketing
2.1.2 Comparativa entre pros y contras de distintas herramientas
2.1.3 ;Qué implica el proceso de automatizacioén del inbound marketing?

2.1.4 Proceso de adopcion de herramientas de inbound marketing

Unidad 2.2. Best practices

2.2.1 Buenas practicas para la evaluacion de la herramienta mas adecuada para sus necesidades
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Modulo 3. Automatizacion de procesos de atencion a
clientes, comunicacion y generacion de prospectos

Unidad 3.1. Parte tedrica

3.1.1 Automatizacion de procesos con herramientas de inbound marketing
3.1.2 Automatizacion de procesos de atencidn al cliente
3.1.3 Automatizacion de procesos de comunicacion

3.1.4 Automatizacidn de la generacion de prospectos de negocio

Unidad 3.2. Best practices

3.2.1 Buenas practicas de automatizacion de inboud marketing
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Modulo 4. Smarketing: marketing mas inteligente

Unidad 4.1. Parte tedrica

4.1.1 ;Qué es smarketing?
4.1.2 Adopcién de principios de business intelligence
4.1.3 Medicién, evaluacion y analisis de resultados

4.1.4 Nociones bdsicas de analisis predictivo

Unidad 4.2. Best practices

4.2.1 Plan de inboud marketing basado en smarketing
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