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Descripcion
del programa

En un entorno dominado por consumidores
hiperconectados y procesos de compra omnicanal,
las organizaciones enfrentan el reto de alinear

sus estrategias comerciales con un ecosistema
digital en constante evolucidon. Este programa
especializado proporciona las herramientas

y metodologias necesarias para disefar e
implementar un plan de marketing digital integral,
basado en el andlisis de datos, la automatizacion
de procesos y la optimizacién de campanas. A lo
largo del programa, los participantes dominaran
técnicas clave en posicionamiento, publicidad
digital, contenido, conversion y fidelizacion,
aplicando herramientas lideres del mercado.

El enfoque practico garantiza la aplicabilidad
inmediata de lo aprendido, contribuyendo al
crecimiento de las organizaciones y al desarrollo
profesional del participante.
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Seras
capaz de

Analizar el entorno digital y suimpacto en
los negocios, utilizando herramientas de
diagndstico estratégico y comportamiento
del consumidor para identificar
oportunidades de crecimiento en entornos
omnicanal.




Perfil del
participante

El programa esta dirigido a gerentes, jefes,
especialistas y consultores en marketing,
ventas y comunicaciéon comercial, asi como

a emprendedores y profesionales que
enfrentan el reto de integrar lo digital en su
estrategia comercial. Esta orientado a quienes
buscan disefiar, ejecutar y optimizar planes
de marketing digital que generen resultados
medibles, mejoren la conversidon y maximicen
la rentabilidad de sus campanas en entornos
omnicanal.

Requisitos
de admision
Copia o foto de DNI (ambos lados).

Ficha de inscripcion.

Acuerdo de matricula.
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Experiencia laboral minima de un ano.



Al finalizar el programa dominaras
las siguientes competencias:

Estrategia de marca digital.

Segmentacién y creaciéon de
buyer persona.

Marketing de contenidos y SEO.

Publicidad digital
multiplataforma.

Automatizacién y Lead Nurturing.
Funnel de conversion y CRO.

Fidelizacion y retencion
omnicanal.
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Analitica y toma de decisiones
con KPI.



Por qué somos
diferentes

Enfoque en rentabilidad y analisis
de datos

@ | A diferencia de otros programas,
este capacita a los participantes en la
Q optimizacion de campanas a través de
métricas clave como ROI, ROAS, CACy

LTV, para tomar decisiones estratégicas
basadas en datos.

Uso practico de herramientas
lideres del mercado
M Se trabajara con Google Ads, Facebook
Ads, Google Analytics, Google Search
—0— |] Console, Semrush, Mailchimp,
_[l g HubSpot, Facebook Pixel y Hotjar. Estas
herramientas son imprescindibles para
gestionar, medir y optimizar campanas
digitales en tiempo real.

Proyecto Integrador aplicado

Al finalizar el programa, los
participantes desarrollaran un plan de
marketing digital integral, combinando
estrategias de marca, publicidad,
contenido, conversion y retencion. Este
proyecto sera accionable y alineado a
los objetivos comerciales de su empresa
o emprendimiento.




Ruta de aprendizaje

Plan de Marca: Estrategia de
Marca y Posicionamiento Digital.

Plan de Contenido: Marketing de
Contenidos y SEO para Visibilidad Digital.

Plan de Alcance: Publicidad Digital
y Gestion de Audiencias.

Plan de Conversion: Automatizacion y
Optimizacién de la Conversiéon Digital.

Plan de Retencioén: Fidelizacion de
Clientes y Estrategias de Retargeting.

Proyecto Integrador
Diseno del plan de
marketing digital aplicado.

Marca personal digital

Confaranei Potencia tu liderazgo y
oot A empleabilidad accediendo Networking

Internacional:

Marketing automation. a los workshops exclusivos LinkedIn

para nuestros estudiantes. TR

La Conferencia Internacional y los workshops son opcionales, a los que nuestros alumnos pueden acceder libremente
hasta tres meses después de haber finalizado las clases de su programa.



Plan de Contenido: Marketing
de Contenidos y SEO para
Visibilidad Digital

Este curso se enfoca en como crear
contenido digital relevante y atractivo
para captar la atenciéon de la audiencia

Plan de Marca: Estrategia
de Marca y Posicionamiento

L] ° .
D|g|ta| i en diversos canales, con un enfoque en
. optimizacion para SEO y redes sociales.

P Creacion de contenido para blogs, redes

. . sociales y sitios web.
Descubre codmo construir marcas

poderosas que conecten emocionalmente
con tus clientes y guien tus decisiones

de marketing. Este curso te brinda un
enfoque practico para definir tu propuesta
de valor, diferenciarte en un mercado
saturado y posicionarte de forma
memorable en la mente del consumidor.
Aprenderas a usar herramientas modernas
de branding y segmentacion para sentar
las bases estratégicas de tu plan de
marketing digital.

P Storytelling digital: conecta con tu audiencia
a través de historias que venden.

Optimizacién SEO: redaccion estratégica,
keywords y estructura de contenidos.

Herramientas clave: uso de WordPress,
Canva, Hootsuite y gestores de contenido.

Calendario editorial: planificacion eficaz de
campanas y publicaciones.

Métricas de contenido: cémo evaluar el
impacto y ajustar la estrategia.
P Fundamentos del marketing digital y su
impacto en los negocios. Avance 2: estrategia y produccion de
contenido.
P Comportamiento del consumidor digital
y como influye en las decisiones de compra.

Investigacién de mercado mediante el uso
practico de herramientas digitales.

Plan de Alcance: Publicidad
Digital y Gestion de Audiencias

Estrategia de segmentacién de mercado
y targeting: creacion de perfiles de cliente
clave (buyer personas).

Construccion de marca y estrategia de
posicionamiento por la metodologia del

Brand Key Model.

Desarrollo de la identidad de marca:
arquetipo, estilo de marca y tono de
comunicacion.

Objetivos SMART de marketing, de
comunicacién y comerciales.

Avance 1: definir identidad, propuesta de
valor y objetivos.

En este curso aprenderas a disefiar
campanas de publicidad en Google Ads,
Meta Ads y otras plataformas clave,
dominando técnicas de segmentacion,
asignacion de presupuesto y optimizacion
de resultados. Aprenderas a llegar

al publico correcto, con el mensaje
adecuado y en el momento preciso,
utilizando métricas y tacticas reales del
mundo del marketing de performance.

P Publicidad en Meta (Facebook e Instagram),
TikTok, LinkedIn y programatica.

P Campaias en Google Ads: busqueda,
YouTube y display.

Segmentacion de audiencias: como definir
publicos que convierten.

Presupuesto digital: asignacion estratégica y
control del gasto.

Pruebas A/B: testeo de creatividades y
mensajes para optimizar resultados.

Métricas clave: CTR, CPC, CPL, ROAS, alcance
e impresiones.

Avance 3: estrategia de segmentacion, plan
de medios, plan de testing y medicién de
resultados.




Plan de Retencion: Fidelizacion
de Clientes y Estrategias de
Retargeting

Plan de Conversion:
Automatizacion y Optimizacion
de la Conversion Digital

Este curso te ensefa a optimizar

cada etapa del embudo de ventas en
entornos B2B, B2C, e-commerce y venta
asistida. Aprenderds a implementar
automatizaciones, retargeting y modelos
de setters y closers omnicanal que te
ayudaran a aumentar tus resultados
comerciales con precision y escala.

Este curso se centra en las estrategias
para fidelizar clientes y aumentar la
tasa de recompra. Los participantes
aprenderan a implementar tacticas
efectivas de retencién utilizando email
marketing, programas de fidelizacion y
estrategias de retargeting, todo dentro
de un enfoque omnicanal.

P CRO (Conversion Rate Optimization): P Estrategias de fidelizacién: desarrollo de
técnicas para distintos modelos de negocio. programas de lealtad, recompensas y

promociones.
P Automatizacion de ventas: herramientas

para guiar leads hasta el cierre.

Retargeting estratégico: recupera a los
usuarios que casi compran.

Modelo de Setters y Closers: procesos de

Email marketing para retencion:
creacién de campafas de email
automatizadas para mantener el
compromiso.

Retargeting y remarketing: cémo usar

conversion asistida omnicanal. retargeting para mantener a los clientes

comprometidos y aumentar la recompra.
Experiencia omnicanal: cémo integrar lo
fisicoy digital en el funnel. Técnicas de upselling y cross-selling:
estrategias para incrementar el valor del
KPI de conversion: tasa de conversion, cliente a través de ventas adicionales.
ROAS, CPA Yy performance por canal.
Estrategias omnicanal para retencién:
integracion de canales online y offline
para ofrecer una experiencia continua y

personalizada.

Avance 4: propuesta de funnel de conversion
con ejemplos de landing pages, optimizacion
de UXy estrategia de captacion de leads.

P> Medicién de la retencién: KPI clave
como la tasa de recompra, NPS, CLV
(Customer Lifetime Value), tasa de
churn /y analisis de la satisfaccion
del cliente. Experimentaciony A/B
testing. Iteracion y mejoramiento de
estrategias.

Avance 5: plan de retencion con
segmentacion de clientes, tacticas de
fidelizacion y uso de herramientas de
automatizacion.

La EPG-USIL se reserva el derecho de cancelar o modificar las fechas de sus programas y comunicarlas con la debida
anticipacion.

Una vez iniciadas las clases no se podra solicitar la devolucién de la primera cuota.



Proyecto Integrador
Diseino del plan de marketing
digital aplicado

En este curso final integraras branding,
contenido, pauta publicitaria, automatizacion,
conversion y fidelizacién en una estrategia
alineada a los objetivos reales de tu negocio.
Aprenderas a definir indicadores clave, asignar
presupuestos eficientemente y presentar

un roadmap claro para la implementacién y
seguimiento de tu estrategia digital.

P> Integracién de estrategias: marca, alcance,
contenido, conversion y retencion.

P Definicién de KPIs y métricas clave: LTV, CAC,
ROAS, CLV, NPS.

Asignacion de presupuesto y plan de medios por
canal.

Estrategias omnicanal aplicadas a B2B, B2C,
e-commerce y venta asistida.

Roadmap de implementacién: pasos para
ejecutar y escalar el plan.

Andlisis de resultados y mejora continua: ciclo de
optimizacion basado en datos.

Entregable final: Plan de marketing digital integral
con objetivos claros, KPI definidos, presupuesto
asignado y cronograma de ejecucion.

Id ctado de ¢lase ce el nUmero minimo de alumnos matriculados

stableado peor US

rLzaFuna nota minima de 11 en cada uno de los cursos del
celado la inversion econédmica total del programa.

e {Dara la mtIe
” progran"fa no abe




Profesores
practitioners

Rolando Carrazco Cuadros

Socio y CEO de Clicker, empresa
de tec.nologla incluida por.Forbes Angel Pacheco Masias
en el listado de los 100 mejores
startups del Pert 2023. Marquetero digital e ingeniero
de software enfocado en growth
Es docente de posgrado en Centrum y marketing. product ownery Lider
UTEC en Per(, Panamerican Business del equipo de Marketing Technology
School en Guatemala, Universidad en Yape Fintech con mas de 16
Andrés Bello en Chile y Seminarium en . ! # 7
México. millones de usuarios en Peru.

Ha sido CEO de SQUAD, agencia de M3s de 10 afios de experiencia en
growth marketing con operaciones estrategia digital, analitica digital, SEO,

en Lima, Bogota, Guatemala y Miami,
gerente corporativo de Estrategia Digital
en Acceso Corp., gerente comercial en
Pacifico Business School, subgerente de
Productos Retail en HSBC Peru, gerente
zonal de Banca Retail en Interbank y jefe
de Marketing e Inteligencia Comercial en
La Positiva Seguros.

MBA en ESADE Business School, master
en Direcciéon de Marketing y Ventas en
CEU Business School.

Diploma en Digital Marketing Strategies
por Kellogg School of Management;
diploma en Programa de innovacién
por Georgetown University; Gestion

de Canales y Venta Minorista por IE
Business School y Diplomado en Lideres
en Tecnologia por Florida International
University.

Bachiller en Administracién por la
Universidad Catdlica San Pablo.

publicidad digital, canales propios, UX/
Ul, contenidos digitales, social media; asi
como desarrollo de software.

Ha sido digital analytics manager en
Scotiabank Peru (banca), jefe de Web
Analytics en Sodimac Perd (ecommerce),
ademas de haber integrado equipo digital
de empresas como Belcorp (consumo
masivo), Grafla y Montero (Construccioén) y
la Universidad de Ingenieria y Tecnologia
— UTEC (educacion).

Master en Marketing por la Universidad
ESAN y master en Marketing Science en
ESIC Business & Marketing School.

Certificaciones en Scrum, SEO, Growth,
Experimentacion, Digital Analytics y
Marketing Attributtion.

Ingeniero de software por la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas - UPC.




Jesus Puelles Romani

Manager de adquisicion y medios
digitales en iO, Nuevo Banco 100%
digital de BCP.

Especialista en growth hacking,
ecommerce y construccion de marca
en medios digitales. Mas de 10 afos de
experiencia trabajando principalmente
en banca, finanzas, retail y agencias de
medios digitales.

J , Paul Budd Gonzales
Maestria en Gestion Comercial
y Marketing por la Universidad
Politécnica de Catalunya. Actualmente

CEO fundador y director de

cursa una segunda maestria en EStrateg'a en la agencia de

Innovacién y Negocios Digitales en marketing digital Budd Marketing
ESADE - Barcelona. Group.

Licenciado en Publicidad por la i Id llo d ;
Pontificia Universidad Catdlica, con i e e Gl IcE eafiateglas

especializaciones en Growth Hacking, full funnel, generadoras de valor online

Analitica de Datos y certificado en y offllne: branding, grgwth h,demg y
Metodologias Agiles. campanas de marketing a nivel nacional

y para Latinoameérica, por mas de 13
anos; en los rubros de educacion, salud,
inmobiliario, restaurante entre otros.

Magister en Direccién de Marketing por
Centrum PUCP, master of Science en
Marketing por EADA Business School
(Espana).

Administrador de empresas por la
Universidad de San Martin de Porres..

USMP y certificado en Growth Hacking
por Kurios.




Cindy Garcia Salcedo

Especialista de alianzas y
customer retention en el BCP.

Cuenta con experiencia en el disefio e
implementacién de estrategias para la
fidelizacion de clientes, maximizacion
del engagement y optimizacién de

la experiencia del usuario a través de
campafas personalizadas y analisis de
datos.

Especialista en programas de lealtad y
retencion, con trayectoria en el sector
bancario desarrolla estrategias basadas
en data para incrementar la recompra y
el uso de productos financieros.

Se ha desempenado como key account
manager senijor en Rewards Peru y
Analista senior de alianzas comerciales
en el Banco Ripley.

Cursa la Maestria en Emprendimiento
y Gestién de la Innovacién en la UPC
y tiene un Diplomado en Marketing y
Ventas por la Universidad de Piura.

Licenciada en Administracién y Negocios
por la Universidad Norbert Wiener.

La EPG-USIL se reserva el derecho de modificar
su plana docente, ya sea por motivos de fuerza
mayor o por disponibilidad del profesor, sin
afectar la calidad académica del programa.
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Mas informacion

O 981458 741

™ informes.epg@usil.edu.pe
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