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Objetivos generales

El Master Europeo de Marketing Relacional, Directo & Interactivo i MICEMDI es el Unico Master con
la misién de formar a los profesionales y futuros profesionales en las nuevas formas de marketing,
comunicacion y ventas que dan respuesta al nuevo entorno de mercado:

MDisciplinas de marketing que responden a un entorno donde las marcas ya no se anuncian sino que
se relacionan. Donde el marketing actual debe estar enfocado al cliente con el objetivo de construir y
desarrollar relaciones duraderas y rentables con los clientes.

Aue ayudan a desarrollar acciones de marketing basadas en el conocimiento del cliente, con el fin
de adaptarnos al valor e intereses de cada tipo de cliente.

K strategias, técnicas y herramientas que aprovechan al maximo los nuevos canales de
comunicacion y venta mas emergentes, como Internet, el comercio electronico y el comercio a través
del movil. Nuevos canales complementarios de ventas que abren las oportunidades de la marca en
un mercado sin fronteras.
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Obijetivos especificos

Durante el MICEMD te formaras en las disciplinas mas avanzadas, punteras y efectivas del Marketing,
aplicando las nuevas disciplinas, estrategias, herramientas y medios:

ACAPTACION Y FIDELIZACION DE CLIENTES: aprenderas a crear y desarrollar estrategias de éxito
para captar clientes, fidelizarlos, aumentar su valor, vincularlos a la marca y convertirlos en
prescriptores

ADATAMINING y CUSTOMER INTELLIGENCE: sabras cémo convertir los datos de los clientes en
conocimiento para incrementar el valor de los clientes y la rentabilidad de la empresa.

ACUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT: descubriras como definir estrategias y programas de
la gestion de la relacion con los clientes a través de la gestion de las personas, procesos y las nuevas
tecnologias disponibles.

AMARKETING EN INTERNET: conoce las herramientas mas eficaces y actuales para desarrollar un
plan de marketing en Internet. Conoceras desde la practica la aplicacion de las técnicas fundamentales
del Marketing Digital para desarrollar acciones de marketing, comunicacion y venta verdaderamente
efectivas. Exploraras los social media: marketing word-of-mouth, la gestién de la reputacion Online y la
integracion de las redes sociales.

APUBLICIDAD DIGITAL: prepéarate para gestionar la publicidad de marca, la comunicacion
interactiva y las Relaciones Publicas a través de los medios digitales y los emergentes medios
sociales. Aprende a desarrollar, gestionar y medir campafias de publicidad y comunicacién interactiva
en internet y otros medios digitales.

ACOMERCIO ELECTRONICO: conoceras como definir y desarrollar todo el proceso de venta con

éxito, a través de Internet. Adquiriras la capacitacion necesaria para crear y desarrollar un canal de
compra-venta a través de Internet.
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A quién va dirigido

Este Master Europeo esta especialmente concebido para los profesionales o
futuros profesionales que desean mejorar o consolidar su actividad de Marketing en

Internet dentro del Marketing, comunicacion, tecnologias, publicidad y ventas:

AResponsables de las areas de Marketing y Comunicacion.
ADirectores y jefes de Marketing.

AJefes de producto.

AResponsables de Gestion de Clientes.

AResponsables de Publicidad.

AResponsable de Tecnologias.

AResponsables de Internet y Comercio Electrénico.
AResponsables y profesionales de desarrollo de negocio.
AProfesionales de agencias publicidad.

AProfesionales de marketing relacional.

AGerentes de PYMES.
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Metodologia

SEIS MODULOS ESPECIALIZADOS

- Captacion y Fidelizacién de Clientes - Marketing en Internet
- Customer Relationship Management - Publicidad Digital
- Datamining y Customer Intelligence - Comercio Electrénico

Cada modulo tiene una duraciéon de 60 horas. Y cada uno de ellos se desarrolla bajo la supervisién de un Tutor de mddulo especialista.

PUESTA EN PRACTICA DE LO APRENDIDO

En cada médulo los alumnos realizardn un Proyecto en grupo, mediante el cual pondran en practica lo aprendido durante el médulo y que
presentaran al finalizar dicho médulo. De tal manera que el alumno a lo largo del master desarrollara seis Proyectos en los que pondra en

practica lo aprendido en el master.

En cada mo6dulo habra dos sesiones Workshops dirigidas por el tutor del médulo. Sesiones 100% practicas en las que los alumnos de
manera autorizada avanzaran y trabajaran en el proyecto. Son sesiones destinadas también a consolidar e integrar conceptos en grupo

con el tutor.

Coincidiendo también con la finalizacién de cada médulo, los alumnos realizaran un examen tipo test, sobre la materia aprendida.
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Metodologia

MASTERCLASS LIVE XPERIENCE

El alumno tendrd como parte del Master la asistencia a cuatro MasterclassLiveXperience. Donde ponentes de primera linea

compartiran visiones, reflexiones y practicas sobre tres grande areas del MICEMD.

TALLERES 100% PRACTICOS

El alumnos Méster tendra como parte esencial del aprendizaje tres talleres préacticos de la mano del Presidente de ICEMD, Joost van
Nispen sobre las tres grandes areas. Los alumnos tendran la ocasién de descubrir por si mismos los secretos de campafias y

estrategias ganadoras del marketing relacional, directo & interactivo.

INVESTIGACION

El alumno Master para acreditarse como tal realizara un Trabajo de Investigacion sobre un tema de marketing y comunicacion de

candente actualidad o relevancia.
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Metodologia

AULA VIRTUAL

Las clases presenciales del Master estan apoyadas por el Aula Virtual. Un espacio exclusivo y personalizado, para compartir con el resto
de los compafieros y profesores los conocimientos adquiridos durante las sesiones, enrigueciendo asi la formacion presencial con la
practica digital.

A través del Aula Virtual el participante del Master ICEMD tendra acceso a funciones como:

Posibilidad de realizar consultasen el desarrollo de los Proyectos con el tutor o profesores.
Consultas y preguntas a los ponentes y tutores sobre las materias impartidas.

Acceso a la documentacion técnica y extensa en formato digital.

Titulos de bibliografiay u r ldeédlectura obligatoria y recomendada organizada por médulos.

Foros tematicos moderados por los tutores de cada maédulo.

ST ST S S S

La oportunidad de evaluar las ponencias y los profesores, hacer seguimiento de su asistencia, recibir los resultados de los

examenes, colaborar en la realizacion de sus trabajos y proyectos, y comunicar con la direccién del Master.
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Metodologia

DOCUMENTACION

Los participantes del Master contaran con:

A Documentacion de desarrollo en cada uno de los modulos en formato digital a través del Aula Virtual. Una documentacion
realizada por un experto de la materia que se imparte en cada médulo. Esta documentacion extensa es de enorme ayuda

para el auto-estudio y un mayor aprovechamiento de las sesiones presenciales.

A Documentacion impartida en cada sesion, desarrollada por el profesor correspondiente: En soporte papel en la carpeta

correspondiente y en formato digital en el Aula Virtual.

A Bibliografia y URL’s de lectura obligatoria y recomendada para cada modulo.

EVALUACION

La evaluacion final del Master es una media ponderada de los Proyectos, los examenes tipo test, el trabajo de investigacion y la

aportacion al resto el grupo.
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Profesorado

El claustro de profesores se compone de los mas destacados
profesionales en activo del Marketing Relacional, Directo e Interactivo,
Comunicacion y Ventas.

Todos nuestros profesores son profesionales en activo que comparten
con el alumno la propia experiencia profesional que ponen en practica
cada dia.

Si quieres conocer nuestro claustro de profesores visita nuestra pagina
en la siguiente direccién: www.icemd.com/profesores/
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Titulacidon del Master
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Master Europeo de Marketing Relacional, Directo e Interactivo
Otorgado conjuntamente por ESIC Business & Marketing School e ICEMD.

Diploma con el reconocimiento profesional de la Federacion de Comercio Electrénico y
Marketing Directo (FECEMD).

European Diploma in Direct and Interactive Marketing, Database Marketing and CRM

Otorgado por The Federation of European Direct and Interactive Marketing (FEDMA).



Maxima flexibilidad

Flexibilidad en tiempo

Para tu comodidad tienes hasta tres afios para realizar los seis modulos y lograr la
titulacion del Master Europeo de Marketing Relacional, Directo e Interactivo.

Flexibilidad para realizarlo
Y ADEMAS puedes elegir la modalidad de cémo realizarlos:
A - PRESENCI AL en las ciudades donde | os impartin

A A DI STANCIA en |l a modalidad ONLI NE
A o incluso una COM@ied¢rci@lonline) de ambas
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Bolsa de trabajo

Los futuros graduados
tendran acceso a la Bolsa de Trabajo ICEMD

A BOLSA DE TRABAJO ICEMD: especializada en marketing relacional, directo e interactivo y call center.

A BOLSA DE TRABAJO ESIC Business&Marketing School: con amplias oportunidades en el area del
marketing, ventas y comunicacion.

A BOLSA DE TRABAJO FEDMA: Bolsa de trabajo paneuropea de FEDMA (Federation of European Direct
and Interactive Marketing).

La suma de estas bolsas de trabajo complementarias representa para el alumno una oportunidad Unica
en Espafia y Europa para enfocar con maxima libertad su trayectoria profesional.
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Programa

Mddulo | - Captacién y Fidelizacién de Clientes
A Estrategias de captacion cualificada de clientes.
A Estrategias de fidelizacion y vinculacion del cliente a la marca.

A Los fundamentos en la gestion de informacion: bases de datos,
andlisis y segmentacion

A de clientes.

AWorkshop.

AProgramas de Recompensa y Multisponsor.

A Métricas aplicadas a un programa de marketing relacional.

A Customer Care: la atencién y el servicio al cliente.

A La aplicacion del Marketing Relacional en peculiaridades sectoriales.

A Ordenacion legal europea en el Marketing Relacional.
AWorkshop.

AExamen y Presentacion de Proyectos.
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Médulo Il - Customer Relationship Management

APunto de partida: analisis de la situacion de la empresa respecto a la
Gestion de la Relacion con el cliente

A Elementos fundamentales de un Sistema de Relacion con Clientes
A Optimizacion en la Gestién de Informacion de Clientes

A Optimizacion en la gestién del Marketing Relacional

Aworkshop.

A Gestién del Contacto multicanal con el cliente; CRM en el Customer
Service.

ACRM en ventas: Iniciativas en la automatizacion de Fuerza de Ventas
A La re-ingenieria de procesos adaptados al cliente

A Sistemas de Informacién en la implantacion de CRM

A La re-organizacion de RRHH en CRM

A Estrategia de Implementacion, Medicion y Optimizacion del CRM
Aworkshop.

A Examen y Presentacion de Proyectos.



Programa

Modulo 1l - Datamining y Customer Intelligence AEl aprendizaje de la experiencia del cliente.
A Como crear una base de datos de calidad. A Coémo crear un Cuadro de Mando Integral de Informacion.
A Las fuentes de informacion para enriquecer la Base de Datos. AWorkshop.
A Técnicas para enriquecer el conocimiento de mi cliente. AExamen y Presentacién de Proyectos.
AWorkshop.

A La investigacion cualitativa, el analisis dinamico de datos y la
investigacion telefonica.

A Las técnicas de investigacion, realizacion de encuestas y andlisis
Online.

A Sistemas de informacion de marketing.
ABases de datos relacionales.
A Técnicas de anélisis y segmentacion de clientes.

AEl Geomarketing las tipologias y su aplicacion estratégica.
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Moédulo IV - Marketing en Internet
A Disefio y Creacion de un Plan de Marketing Digital.
A Analisis de la Rentabilidad (ROI) en un Plan de Marketing en Internet.
AWorkshop.

A Estrategias de comunicacion, promocion y generacion de leads
a través de Internet.

A Estrategias de Fidelizacion y Vinculacion a través de Internet.

ARedes Sociales y Crowdsourcing: cémo conectar con el nuevo consumidor.

A Search Engine Optimizer (SEQ): cémo optimizar el posicionamiento
en buscadores de manera natural.

A Mobile marketing e Internet TV.
Aworkshop.

AExamen y Presentacion de Proyectos.
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Médulo V - Publicidad Digital

/I mundo de la publicidad Online: negocio, actores, medios.

A as claves para conocer y negociar medios digitales.

A as métricas y el analisis de resultados en camparias de publicidad digital.
Anvestigacion de Mercados a través de Internet.

Awnorkshop.

KCreatividad directa aplicado a la Publicidad Digital.

JE-mail marketing y Affiliate Marketing: planificacion de medios y soportes.

Asearch Engine Marketing (SEM): planificacion, ejecucion y medicién de campafias
SEM.

MO (Social Media Optimization): como hacer publicidad y optimizarla en Redes
Sociales.

A as Relaciones Publicas en Internet.
Awnorkshop.

fExamen y Presentacion de Proyectos.



Moédulo VI - Comercio Electrénico

ACémo Planificar y Desarrollar un Plan Estratégico de comercio electronico.

Ainanciacion de proyectos de comercio electrénico.
Mspectos juridicos en el comercio electrénico.

A as claves para la construccion de una website de éxito en comercio
electrdnico.

Muesta en Marcha de un Negocio Online: El Back-End necesario.

Aworkshop.

ACémo lograr e incrementar las ventas de clientes en Comercio Electrénico.

Mroductos y servicios de valor afiadido en comercio electronico.
AComercio Electrénico en un Entorno B2B.

AC6émo Gestionar la Logistica y Fulfillment en el Comercio Electrénico.
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Aseguridad en los Medios de Pago Online.
Aworkshop.

Axamen y Presentacion de Proyectos.

Entrega de Trabajo Final de Investigacion.

* Los objetivos de formacion y el syllabus de cada curso son iguales tanto en su
version presencial como Online. En caso de observar una diferencia entre los
esquemas del programa, ésta se debe tan soélo a la necesidad de adaptarse a la
duracién y casuistica de cada modalidad. Los conocimientos adquiridos y la
titulacion son los mismos.



Informacion y contacto

Informate de las proximas convocatorias y precios,
asi como de las condiciones especiales y formas de
pago de este Master Europeo.

Tel. 91 351 50 94

admisiones@icemd.com

www.icemd.com

Infernctionol Educction Partner

BUSINESSSMARKETINGSCHOOL B
LICEMD’ BESIC fecemd @) DMA
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Avda. Valdenigrales, s/n - Pozuelo de Alarcon 28223 - Madrid

Teléfono: 91 351 50 94 | Fax: 91 351 56 20 | info@icemd.com | www.icemd.com
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