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La importancia del

Marketing 
Digital

Internet ha cambiado la forma de comunicarse, de hacer 
negocio, de ver el mundo, de adquirir conocimiento… 
Dentro  del ámbito empresarial, se ha hecho necesaria, casi imprescindible, la presencia en Internet para poder 
promocionar y vender productos y servicios. Pero, ¿cómo hacerlo? Ahí es donde entra de lleno el Marketing Digital. A 
través de una serie de tácticas y técnicas aplicadas al mundo Online que trascienden las aplicadas en las campañas 
promocionales tradicionales, es necesario hacerse un hueco con mayúsculas en nuestro nicho dentro de la Red para 
existir virtualmente.

Presencia en internet
En  este máster, tendrás la oportunidad de aprender cómo 
lograr esa presencia a través de contenidos atractivos, 
optimizados y posicionados para lograr tus objetivos 
personales y empresariales a través de técnicas que 
aúnan lo mejor del Marketing Digital, Social Media, SEO 
o SEM, entre muchas otras.

Nuevas oportunidades
¿Quieres aprender a aplicar de forma acertada en tu 
negocio o empresa las enormes posibilidades que 
brindan las nuevas tecnologías?



Duración:
1 año académico

Modalidades:
Presencial y Online

Créditos ECTS:
60

Modalidad Clases Presenciales:
Facultad de Comercio y Turismo

Viernes 
16:00 – 21:00h  
Sábados 
9:00 – 14:00h 

Modalidad Online
100% online

¿Por qué estudiar

en la UCM?
La  Universidad Complutense de Madrid (UCM) es una de las instituciones educativas más destacadas de España 
y Europa. Ofrece una amplia gama de oportunidades y beneficios para los estudiantes, así como una excelencia 
académica reconocida, una calidad docente de primer nivel.  Ofrece alrededor de 90 títulos de grado y más de 30 
dobles grados, más de 200 programas máster, además de estudios de formación permanente. La UCM tiene más de 
500 años de historia y reconocimiento social. La Universidad Complutense de Madrid es la universidad española de 
referencia en 5 continentes.

El  prestigio de la universidad está avalado por 7 Premios Nobel, 20 Príncipes de Asturias, 7 Premios Cervantes, 
Premios Nacionales de Investigación y a la Excelencia. La Universidad Complutense de Madrid tiene estudiantes de 
más de 90 países y convenios con universidades de los 5 continentes.

¿Por qué estudiar un Máster en Formación 
Permanente de la UCM?
Si  hay algo que afianza los conceptos teóricos de un programa educativo es la práctica. Nuestros 
módulos formativos combinan una base teórica con ejercicios prácticos basados en situaciones 
reales de las empresas. 

La  preparación del Trabajo Final de Máster (TFM) garantiza la puesta en práctica de todos los 
conceptos  adquiridos a lo largo del curso, capacitando definitivamente al alumno para asumir 
responsabilidades dentro de un entorno laboral real.

Convenios con empresas
La  Universidad Complutense de Madrid y el Máster en Marketing Digital, mantienen convenios 
con prestigiosas empresas del sector, lo que permite en la modalidad presencial acceder a 
prácticas con las que aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo del máster.

El  claustro de profesores de este Máster presenta la gran ventaja de reunir destacados profesores 
universitarios de prestigio con grandes profesionales en activo en compañías de referencia en 
el ámbito empresarial.



Programa máster

Marketing
Digital

Edición Fotográfica

En  este módulo aprenderemos a utilizar Photoshop, sin duda, el programa de edición fotográfica más 
avanzado.

El  manejo de esta herramienta permite a los alumnos aprender a realizar creaciones gráficas necesarias 
para abordar diferentes proyectos y dotar a los contenidos fotográficos de un atractivo especial, 
distinguiendo nuestros productos o servicios de otras opciones de la competencia. Desde la creación de 
anuncios publicitarios hasta la edición de fotografías para redes sociales, Photoshop es una herramienta 
clave para cualquier profesional del marketing digital.

Con  Photoshop, crearemos diseños impactantes y personalizados que llamen la atención del público y 
generen interacciones. Además, su amplia gama de herramientas de edición permite retocar y mejorar 
imágenes, ajustando la iluminación, el contraste, la saturación y muchos otros aspectos para que las 
imágenes sean atractivas y coherentes con la marca. 

El  contenido visual es fundamental dentro del marketing digital. La consecución de una estrategia de 
marketing digital está profundamente ligada al tratamiento visual de las imágenes, y por lo tanto es 
fundamental dominar estos recursos que nos permitan conseguir el objetivo de nuestras campañas.



Marca Personal

•	 Elegir y desarrollar tu área de 
especialización, ganándote 
la confianza de tu audiencia 
o mercado, gestionando 
el impacto y la conexión 
emocional que generas. 

•	 Generar sintonía con tu 
audiencia, produciendo 
una impresión de impacto 
memorable y duradero. 

•	 Conocer, controlar y 
gestionar tu reputación 
tanto dentro como fuera 
de internet, seleccionando 
los atributos a asociar  a tu 
Personal Branding.

•	 Posicionarse como líder, 
autoridad, referente o experto, 
creando además un mensaje 
de presentación personal o 
profesional. 

•	 Diseñar y gestionar tu plan 
de marketing, adquiriendo 
visibilidad y notoriedad. 

•	 Construir y gestionar tu red de 
contactos para posicionarte. 

•	 Aprender cómo hablar 
en público para dirigirte 
a una audiencia cercana, 
cómo utilizar  los medios 
sociales para posicionar tu 
marca personal, conseguir 
la cobertura de medios 
de comunicación, e 
incluso escribir, publicar y 
promocionar tu propio libro. 

•	 Crear nombres, eslóganes, 
logos o metáforas 
memorables.

Objetivos 
Te daremos las claves y proporcionaremos los conocimientos 
necesarios para que puedas convertirte en un profesional con 
nombre propio en el sector que desees.  

Índice de contenidos:

•	 Conocer las fortalezas, debilidades y consecuencias de tu 
situación actual.  

•	 Cuantificar una propuesta del impacto que deseas generar en 
tu audiencia. 

•	 Establecer los elementos y las fases del proyecto de 
•	 Personal Branding.  
•	 Diseñar un propósito y dirección a tu proyecto. 
•	 Identificar  la situación actual de tu proyecto de marca  

personal, evaluando las variables que influyen  en la misma.  
•	 Descubrir opciones y generar alternativas para alcanzar tus 

metas.  
•	 Establecer criterios basados en la elección de opciones y toma 

de decisiones. 
•	 Marcar la identidad sobre la que quieres construir tu marca 

personal. 
•	 Identificar y desarrollar tus características y cualidades más 

destacables para potenciar tu ventaja competitiva.
•	 Diseñar y construir tu oferta profesional, detectando 

necesidades que puedas satisfacer o  problemas que puedas 
resolver. 

•	 Conocer y seleccionar tu mercado. 



Wordpress

Objetivos del módulo:

Aprender a crear desde cero tu propio blog personal o página web sobre el proyecto que desees, y además, 
hacerlo con la plataforma WordPress, el líder mundial de CMS (Sistema de Administración de Contenidos 
Web).

Índice de contenidos:

•	 Conocer qué es esta plataforma para creación de blogs y cómo funciona: paso a paso y con ejemplos.
•	 Configurar los diferentes roles disponibles y conocer los permisos que tiene cada uno de ellos. Así, 

crearás perfiles de administrador, autor, colaborador y suscriptor.  
•	 Publicar diferentes entradas y páginas a las que asignar categorías y etiquetas. 
•	 Administrar  y crear jerarquías en las páginas, conociendo y experimentando de forma práctica todo el 

proceso de publicación y gestión. 
•	 Probar  las diferentes herramientas y opciones disponibles en WordPress como la importación y 

exportación de archivos, ajustes generales de título, descripción, URL, dirección de correo electrónico, 
miembros, zona horaria, formatos de hora y fecha, escritura y lectura.  

•	 Trabajar el contenido multimedia desde la librería y crear galerías de imágenes.  
•	 Conocer cómo gestionar los comentarios a través de opciones como editar, añadir o moderar.
•	 Tener  acceso a plantillas de pago sin coste adicional para elegir cuál es el tema sobre el que quieres 

cimentar el aspecto estético de tu blog. Probar también el manejo de widgets colocando estos en 
diferentes partes de tu web.  

•	 Personalizar  tu cabecera de WordPress, el fondo e incluso editar el tema si tienes conocimientos de 
PHP. También realizarás a tu gusto el menú o menús que decidas incluir en tu proyecto.

•	  Instalar  diversos plugins (miniprogamas que amplían las funcionalidades de WordPress), unas 
herramientas que permiten incorporar múltiples mejoras para llevar tu site a otro nivel. Aprenderás 
también a buscarlos, ejecutarlos, desinstalarlos y ver cuáles de ellos son las mejores opciones para el 
objetivo de tu sitio web.



CRO (Conversion Rate Optimization)

Índice de Contenidos
•	 ¿Qué es la Optimización?

•	 Grados de conocimiento

•	 Miedos, Incertidumbres y 

Dudas

•	 La importancia de la Portada

•	 Mobile vs Desktop

•	 El Concepto Above The Fold

•	 Test de los 5 Segundos

•	 Contraste de Colores

•	 Contenido Sugerente

•	 Mensaje a través de las 

imágenes

•	 La disposición de los objetos

•	 Explicación KPIs

•	 KPIs por niveles

•	 Leads vs Ventas

•	 Funcionalidad

•	 Accesibilidad

•	 Usabilidad

•	 Intuición

•	 Persuasión

•	 Cuestionarios

•	 Estudios de Comportamiento

•	 Test de Usuario

Una  página web es un vehículo con el que mostrar y promocionar 
el valor de nuestro negocio. Sería el equivalente a una tienda 
física pero en el mundo digital. Y si bien tienen dinámicas 
diferentes, el objetivo de ambas es el mismo, resaltar el valor 
de nuestro servicio o producto y persuadir a los usuarios de 
que tenemos la solución a su necesidad.

Del  mismo modo que tenemos claro que si la tienda está sucia, 
desordenada o los productos están escondidos no vamos a 
vender (incluso con el mejor producto), lo mismo podemos 
extrapolar en el mundo digital. Esta gestión de limpieza, facilidad 
de acceso al valor y persuasión son las acciones dentro del 
campo de la conversión.

El CRO (siglas de optimización del ratio de conversión o en 
inglés conversion rate optimization) abarcan como veremos 
más adelante un espectro amplio de competencias: Desde ser 
capaces  de estudiar ineficiencias en un diseño, a generar mejoras 
persuasivas y extraer conclusiones de forma cuantitativa.

El módulo de CRO está centrado entender cómo mejorar la 
rentabilidad de un proyecto digital. Mediante la aplicación de 
técnicas de investigación iremos descubriendo qué mueve a 
nuestro usuario, qué necesita y cómo podemos alinearnos con 
él para generar negocios sólidos y rentables. 

Además,  veremos diferentes casos prácticos de análisis 
cualitativo y cuantitativo. Desde los diferentes grados de 
conocimiento a entender como aplicar el diseño y el contenido 
para hacer que nuestro proyecto convierta mejor.



Amazon Advertising (AMS)

Amazon,  aquella pequeña librería online de mediados de los años 90, es hoy la compañía más importante 
del mundo. Ha cambiado las reglas del juego, no sólo del sector de la distribución sino del e-commerce y 
el Marketing Digital. Además de ser un ejemplo en Customer Centricity, su obsesión total por el cliente ha 
sido el factor clave de su éxito. Este módulo muestra cómo está construida su plataforma e-commerce, 
con el consumidor en el centro de todas las decisiones, profundizando en las herramientas de marketing 
y venta que la compañía de Jeff Bezos ofrece a sus Sellers y Vendors. 

Aprenderemos  todas las fases que existen para poder empezar a vender en Amazon desde la creación de 
un producto hasta tenerlo activo dentro de Amazon. Una vez visto esto, conoceremos todas las técnicas 
y herramientas para posicionarlo en las primeras páginas. Aprenderemos las diferentes acciones dentro 
de Amazon que deberemos tomar para diferenciarnos del resto de catálogo y así hacer nuestro producto 
descubrible para los usuarios. Este arte de la “descubribilidad“ será desarrollado por las diferentes acciones 
de marketing que nos ofrece la plataforma y en gran medida por la publicidad que afecta directamente 
al search. Gracias a la parte de Sponsored Ads vamos a tener la capacidad y confianza de poder lanzar 
campañas de forma autónoma, saber interpretar las diferentes métricas y obtener el conocimiento acerca 
de cómo optimizar las diferentes campañas para exprimir el mejor resultado posible obteniendo un 
retorno de la inversión rentable para nuestra empresa. Entenderemos la importancia del posicionamiento 
en los modelos Long Tail, veremos el concepto de “descubribilidad” y explicaremos cómo comprender el 
algoritmo de Amazon y, cómo desarrollar el Marketing Mix en la plataforma.

Objetivos:

•	 Entender la importancia que tiene Amazon en todo el Marketing Mix y en el conjunto del canal de 
distribución, tanto online como offline. 

•	 Comprender el ecosistema de Marketing Digital que ofrece Amazon a marcas y vendedores.  
•	 Entender qué papel juega la actividad de Marketing en Amazon y su valor en el Consumer Journey, en los 

procesos de omnicanalidad y en el fenómeno ROPO de un producto.  
•	 Conocer al detalle la herramienta Amazon Marketing Services (AMS) y entender qué función tiene AMS 

dentro del Marketing Mix de Amazon. 
•	 Conocer los diferentes formatos publicitarios que permite la herramienta AMS, para qué sirve cada uno y 

cómo sacarles el máximo partido.
•	 Saber cómo se diseñan los formatos en AMS según los objetivos y presupuestos marcados. 
•	 Conocer las variables que hay que tener en cuenta a la hora de lanzar campañas en AMS. 
•	 Saber  cuáles son las herramientas de reporting que ofrece AMS, aprender a leerlos y a extraer 

conclusiones. 
•	 Rentabilizar la inversión en la herramienta AMS: optimizar el CPC y aumentar el CTR. 
•	 Entender  cómo funciona el algoritmo de Amazon y cómo influye la actividad en AMS en el 

posicionamiento de los productos dentro de Amazon.
•	 Ahondar en las estrategias de Keywords de AMS.



Prestashop

A través de este módulo podrás implementar 
tu propio  modelo de e-commerce. Para ello, 
utilizarás la plataforma PrestaShop, un sistema 
CMS de gestión de contenidos especialmente 
diseñado para llevar a cabo proyectos 
relacionados con comercio electrónico. 
  
Contarás con tu propio servidor, donde tendrás 
preinstalada una tienda virtual que deberás 
personalizar con un proyecto de libre elección. 

Entre las habilidades a desarrollar, destacan 
las siguientes:

•	 Realizar las funciones del superadministrador.
•	 Administrar  a los empleados de la tienda 

creando diferentes perfiles y otorgándoles 
diversos niveles de privilegio de uso del 
sistema. 

•	 Crear perfiles de cliente. 
•	 Configurar métodos de contacto, mapa y 

dirección física de la tienda (una o varias).  
•	 Idear categorías de producto y diversos tipos 

de productos o servicios, a los que dotar de 
código de referencia, nombre, visibilidad, 
disponibilidad, precio, opciones de transporte, 
proveedores, optimización en motores de 
búsqueda (SEO), imágenes, cuantía de 
stock, tipo impositivo, archivos adjuntos 
para ampliación de información y otras 
características útiles en una tienda online.        

•	 Dotar  a los productos de atributos tales 
como colores, tallas, capacidad, fabricante… 

•	 Gestionar el contenido «estático»: quiénes 
somos, aviso legal, notas de prensa…

•	 Experimentar  con varios temas que sirven 
de base para cambiar la apariencia física 
de tu tienda de comercio electrónico. 

•	 Aprender  a cambiar el logo, los iconos, 
incitar a compartir en redes sociales, 
mostrar tu Facebook en la página principal 
del proyecto, la información de contacto, 
enlaces sociales y activar la plantilla para 
dispositivos móviles.  

•	 Repasar cómo activar y desactivar, instalar 
y desinstalar módulos y servicios tales 
como pasarelas de pago o llamadas a la 
acción para la suscripción a newsletters 
seleccionando su ubicación. 

•	 Aprender  a generar un slideshow que 
muestre tus productos más destacados en 
un carrusel de imágenes en tu página de 
inicio. 



Google Analytics (Analítica Digital)

Esta herramienta de analítica web de Google es fundamental en tu estrategia de Marketing Digital. 
Su mayor aportación es el gran número y la calidad de su información, que hay que aprender a interpretar para 
conseguir visitas de calidad a tu sitio web o blog. Igualmente, alerta sobre aquello que puede mejorarse o que 
no resulta efectivo, por lo que es un gran indicador de gestión del site analizado.

A lo largo de este módulo verás: 

•	 Qué es la analítica web y su terminología.

•	 Una  primera aproximación a la página principal, los informes (ahondando en cómo saber leer e 
interpretar sus datos) y su administración.

•	 Los  segmentos, que permiten extraer subconjuntos de datos a tus informes, como, por ejemplo: saber 
cuáles de nuestras visitas son provenientes de España. Aprender a filtrar y a localizar tendencias  
interesantes para el desarrollo de tu proyecto.

•	 Combinar  dimensiones y métricas para sacar conclusiones más específicas. Te familiarizarás con 
conceptos muy presentes en Google Analytics como fuente, medio, palabra clave, campaña o contenido.

•	 Medir  el rendimiento de tu site o aplicación en función de las metas que determines en base a unos 
objetivos alineados con tus intereses: una compra con un importe mínimo en tu web, un tiempo mínimo 
de permanencia del usuario en tu blog, un registro en un formulario para enviar tu newsletter… 

•	 Configurar  alertas para que Google te avise de posibles anomalías en los datos. Por ejemplo, disminución 
o aumento de tráfico fuera de lo común, disminución de las visitas que recibimos a través del propio 
buscador de Google, aumento del porcentaje de personas que nada más aterrizan en tu site se van de 
inmediato sin realizar una acción… 

•	 Crear  tu panel de control e informes personalizados a través de diversos widgets. El objetivo es tener 
en un solo informe acceso a todas las métricas que consideres más importantes entre las muchas a 
las que puedes hacer un seguimiento. Además, te enseñaremos a incluir información muy visual como 
gráficos, mapas o tablas para una rápida interpretación de los datos. 

•	 Gestión unificada y centralizada de datos = información = poder. 

•	 Creación de una cultura de análisis en la toma de decisión. 

•	 Evolución de la gestión por silos y gestión unificada. 

•	 Definir estrategias centradas en el cliente. 

•	 Prepararnos para el examen de: Google Analytics Individual Qualification. 

•	 Trafico de URL’s. 

•	 Modelos de atribución. 

•	 E-commerce y creación de goals. 



Big Data for Business Analytics

El  Big Data ha cobrado un protagonismo especial 
en los últimos años en múltiples sectores y 
ámbitos de la vida empresarial y cotidiana. En 
el mundo actual, la información es poder. En 
este contexto, el Big Data se ha convertido en 
un recurso clave para las empresas que buscan 
conocer mejor a sus clientes y tomar decisiones 
más acertadas. En el ámbito del marketing 
digital, el Big Data se ha vuelto imprescindible 
para entender las necesidades y preferencias 
de los consumidores, así como para medir 
el impacto de las campañas publicitarias y 
optimizar su rendimiento.

En este módulo, se explorarán los fundamentos 
del Big Data y su relación con el marketing 
digital. Se discutirán las diferentes fuentes 
de datos y cómo  se pueden recolectar, 
almacenar, procesar y  analizar para obtener 
insights valiosos. Además, se analizarán las 
herramientas y tecnologías que se utilizan para 
el procesamiento y análisis de datos, incluyendo 
la inteligencia artificial y el machine learning.

Por último, se estudiarán casos prácticos de 
cómo el Big Data se ha aplicado con éxito en 
diferentes estrategias de marketing digital, 
desde la segmentación de audiencias hasta la 
personalización  de contenidos y la optimización 
de resultados. Con este módulo, los estudiantes 
estarán preparados para enfrentar los retos y 
aprovechar las oportunidades que el Big Data 
ofrece en el ámbito del marketing digital.

I. Fundamentos del Big Data
•	 ¿Qué es Big Data?
•	 Procesamiento y análisis de datos
•	 Herramientas y tecnologías (Inteligencia 

Artificial, Machine Learning, Data
•	 Science and Deep Learning)

II. Relación del Big Data con el Marketing Digital, 
casos prácticos
•	 Uso del Big Data en la comprensión de las 

necesidades y preferencias del
•	 consumidor
•	 Medición del impacto de las campañas 

publicitarias
•	 Optimización  del rendimiento de las 

campañas publicitarias
•	 Segmentación de audiencias
•	 Personalización de contenidos

III. Business analytics y visualización de datos
•	 ¿Qué es Business Intelligence?
•	 La importancia de la visualización de datos
•	 Las herramientas de visualización de datos

IV. Ejercicio práctico con la herramienta de 
visualización de datos Tableau
•	 Fundamentos de la visualización con 

Tableau:
•	 Conexión con distintas fuentes de datos
•	 Entender los datos
•	 Primeros gráficos
•	 Filtrar y ordenar
•	 Creación de clusters
•	 Predicción de resultados
•	 Cálculo de KPIs
•	 Creación de dashboards
•	 Contar una historia a partir de los datos
•	 Compartir resultados



Excel

En  la era digital actual, el marketing es más importante que nunca para alcanzar y mantener el éxito en 
los negocios. Sin embargo, para lograrlo, los especialistas en marketing digital deben tener la capacidad 
de analizar y gestionar grandes cantidades de datos de manera efectiva. Es aquí donde Microsoft Excel 
se convierte en una herramienta invaluable para el marketing digital. Excel es una aplicación de hojas 
de cálculo ampliamente utilizada que permite la recopilación, organización y análisis de datos de una 
manera fácil y accesible. Los especialistas en marketing digital pueden utilizar Excel para realizar tareas 
como la gestión de listas de correo electrónico, el seguimiento de la actividad del sitio web, el análisis de 
datos de redes sociales, el cálculo de presupuestos y la creación de informes de análisis. Excel es una 
herramienta esencial para cualquier especialista en marketing digital que busque mejorar la eficiencia y 
la eficacia de su trabajo en la gestión de datos y análisis.
Durante las clases, se pretende que cualquiera de los alumnos comprendan las ventajas de esta herramienta 
y todo lo que se puede llegar a hacer con ella, sea cual sea su nivel inicial.

Índice de contenidos:  
•	 Interfaz. 
•	 Formatos.
•	 Estilo de fuente y presentación.
•	 Cálculos con Excel: fórmulas y referencias. 
•	 Funciones de Excel. 
•	 Complemento Análisis de Datos. 
•	 Solver.
•	 Macros.
•	 Tablas dinámicas. 
•	 Representaciones gráficas. 
•	 Gráficos dinámicos. 



Search Engine Optimization (SEO)

El SEO o “Search Engine Optimization” es 
fundamental  en cualquier estrategia de 
Marketing Digital, ya que permite mejorar el 
posicionamiento de un sitio web en los motores 
de búsqueda, como Google. 

Esto   significa   que,  al aplicar técnicas y 
estrategias de SEO, se pueden aumentar las 
posibilidades de que los usuarios encuentren 
y visiten el sitio web de una empresa. Con 
un enfoque teórico-práctico aprenderás a 
desarrollar los principales procesos que 
componen una correcta estrategia SEO.

El  SEO en la estrategia de marketing es 
fundamental,  ayuda a generar tráfico orgánico, 
es decir, visitas que no se obtienen a través 
de publicidad pagada, sino que son fruto de la 
optimización del sitio web y del contenido que se 
ofrece. Además, al mejorar el posicionamiento 
en los motores de búsqueda, se aumenta la 
visibilidad y se genera confianza y credibilidad 
ante los usuarios.

En el módulo aprenderás a: 

•	 Entender cómo busca el usuario, y ofrecer un 
contenido útil e interesante, que satisfaga las 
necesidades informativas mejor que ninguna 
otra web.

•	 Optimizar la web de acuerdo a unos 
factores técnicos,  que permiten el correcto 
entendimiento por parte de los bots de los 
buscadores.

•	 Mejorar la autoridad SEO de la web, haciendo 
que los buscadores consideren que la web es 
una fuente de información confiable.

Contenido del módulo:

•	 Tipos  de búsquedas que realizan los 
usuarios:  navegacional, informacional, 
transaccional, multimedia, geolocalizada.  

•	 Factores  que mejoran la velocidad de 
carga de un site.

•	 Indexabilidad: capacidad de una página para 
ser rastreada por los buscadores. 

•	 Posibles  causas de una mala 
compatibilidad. 

•	 Palabras clave, Keyword Research con 
métodos de detección de patrones, 
estrategias  long tail y Planificador de 
Palabras Clave de Google.

•	 Factores on page: nombre, antigüedad  
y caducidad del dominio. Relevancia 
técnica, snippet, sitelinks, fragmentos 
enriquecidos, títulos,  direcciones web 
amigables, contenido, frecuencia de 
actualización, imágenes optimizadas  y su 
etiquetado, calidad de enlaces  internos, 
errores de navegación detectables, 
sobreoptimización…  

•	 Factores off page: popularidad,  
linkbuilding, alta  en buscadores,  
optimización para medios sociales… 

•	 Tendencias en buscadores.  
•	 Google Search Console, funciones y 

características:  establecer dominio 
preferido, orientación  geográfica, 
configurar frecuencia de rastreo, eliminar 
sitelinks, configurar parámetros de URL, 
informar de  cambios de dirección web, 
consultar errores encontrados por el robot 
de Google, simulación de  exploración,  
detectar software malintencionado en 
nuestro sitio, comprobar términos con los 
que se accede a nuestro sitio. 

•	 Análisis de resultados del proyecto SEO.
•	 SEO Mobile.



Search Engine Marketing (SEM)

Google Ads es una herramienta clave en cualquier estrategia de marketing digital, que permite a los 
anunciantes mostrar anuncios en los resultados de búsqueda de Google, en sitios web asociados y en 
videos de YouTube. 

Gracias a su capacidad para segmentar a los usuarios en función de sus intereses, búsquedas y 
comportamiento online, permite llegar al público adecuado en el momento preciso. Además, su modelo 
de pago por clic (PPC) asegura que solo se pague por los resultados obtenidos, lo que lo convierte en una 
opción rentable para la publicidad online. Es una herramienta imprescindible para aumentar la visibilidad, 
el tráfico y las conversiones en un sitio web o negocio online.

En este módulo nos centramos en Google Ads como plataforma de base. Se introducen los modelos de 
Pago por click o Pay Per Click (PPC) poniendo más peso en campañas de buscador e introducimos otros 
tipos de campaña en Google Ads cómo Display, Video, Apps o PMAX así como en otros buscadores más 
allá de Google.

Podrás planificar y crear una campaña de Google Ads desde cero y aprender conceptos  y best practices 
de reporting y optimización así como ver casos prácticos y poder obtener la certificación de Google Ads.

Desde la creación de campañas a la gestión a optimización de diferentes estrategias publicitarias a 
través de Google Ads este módulo sienta las bases para que puedas tener una visión transversal de lo 
que es posible a través de Google Ads ya sea para trabajar en una agencia, en una empresa o con tu 
propio proyecto o clientes.

•	 Introducción a los modelos PPC
•	 Introducción a la historia del PPC
•	 Pilares básicos del PPC
•	 Métricas más importantes
•	 ¿Cómo buscan los usuarios?
•	 PPC vs. SEO
•	 Sistema de Subasta de Google Ads
•	 Calidad vs. Puja
•	 Estructura de una Cuenta de Google Ads
•	 Cuenta, campaña, grupo
•	 Concordancias de palabras
•	 Anuncios, recursos y enlaces de sitio
•	 Tu 1º Campaña de Google Ads
•	 Cómo desarrollar una estrategia de PPC
•	 Navegando por la Plataforma de Google Ads
•	 Generación de Listados de Palabras
•	  Planificador de palabras de Google
•	  Otras herramientas
•	 Creación de nuevas campañas en Google Ads 
•	 Subida Masiva: Google Ads Editor

•	 Optimización de acuerdo a Objetivos
•	 Herramientas para optimizar
•	 Optimizaciones Avanzadas
•	 Reglas Automáticas
•	 Errores a Evitar
•	 Anuncios Enriquecidos
•	 Medición y reporting de campañas de PPC
•	 Conversion tracking
•	  Automation & Hagakure
•	 Más allá del Search Tradicional
•	 Introducción a Google Display Network
•	 Introducción al Remarketing
•	 Anuncios de Producto (Google Shopping)
•	 Promoción de Apps/Anuncios en Gmail/Discovery 

Campaigns
•	 Introducción de PPC en YouTube
•	 Performance Max Campaigns
•	 Introducción a campañas en otros buscadores
•	  Yahoo! Bing Network
•	  Buscadores Internacionales (Yandex, Baidu)



Social Media Estratégico (inicio)

•	 Definiendo estrategias. Un ejercicio 
práctico para afianzar la teoría 
aprendida previamente.

•	 Formatos publicitarios.
•	 Medición de objetivos y conversiones 

dentro de las plataformas y fuera de 
ellas: 

•	 pixels 
•	 eventos. 

•	 Customer journey. 
•	 Trazabilidad del usuario y modelos de 

atribución.
•	 Montaje de campañas
•	 Optimización  y reporting de 

campañas.

Profundizarás también en el marketing 
de influencia y su integración en social 
media marketing:

•	 Qué es el marketing de influencia.
•	 Tipos de influencers.
•	 Redes sociales y plataformas más 

utilizadas por los influencers.
•	 Cómo trabajar con influencers:

•	 agencias de influencers
•	 agencias de representación de 

influencers y 
•	 herramientas de detección de 

influencers.
•	 Cómo planificar una campaña de 

influencers marketing.
•	 Marco legal.

Bajo  el término redes sociales se han desarrollado 
algunas de las plataformas que han revolucionado el 
mundo de la comunicación digital en los últimos años. 
Nombres como Facebook, YouTube, Twitter, WhatsApp, 
Tik Tok o Instagram, están en boca de miles de personas, 
así como de millones de empresas que buscan sacar 
rendimiento a su presencia en ellas. 

En este módulo aprenderás a desarrollar una estrategia y 
un pla n de social media integrado dentro de la estrategia 
de marketing online y de negocio de una compañía. Todos 
los conceptos se articulan bajo la metodología de “caso 
práctico”, aplicados a la ejecución de una propuesta de 
social media para una empresa.

A lo largo del módulo conocerás en profundidad cómo 
gestionar de manera profesional marcas en redes sociales, y 
en concreto:

•	 El  ecosistema de redes sociales tanto dentro como 
fuera de España, evolución y tendencias de uso.

•	 Creación  y optimización de perfiles en Twitter, páginas 
en Facebook y LinkedIn, perfiles de empresa en 
Instagram y TikTok, canales de marca en YouTube y 
grupos profesionales en LinkedIn.

•	 Herramientas  profesionales nativas de cada red social: 
Twitter Analytics, Meta Business Suite, analíticas de 
TikTok, LinkedIn y YouTube, programación nativa en 
cada plataforma. Así como herramientas específicas 
tales como Spotlights de Twitter, páginas globales de 
Facebook, Tiktok Keyword Insights.

•	 Creación  y dinamización de contenidos en redes 
sociales: formatos, tendencias, pautas para su 
optimización.

Aprenderás también cómo planificar medios pagados en 
medios sociales:

•	 Social  Paid Media en la actualidad. El predominio de 
Meta, el crecimiento de TikTok.

•	 Características  y conceptos clave de la publicidad 
social:  segmentaciones, inventario, formatos y 
medición. 

•	 ¿Qué es un plan de medios?
•	 Cómo se ponen los objetivos, cómo se hacen las 

estimaciones
•	 Segmentaciones sociales y sus tendencias: 

microsegmentación  y macrosegmentación, 
prospecting de audiencias, nuevos modelos de 
segmentación, audiencia, personalizadas, audiencias 
de retargeting, secuenciales, públicos similares...



Social Media Estratégico (continuación)

Aprenderás estrategias de social listening y por qué las marcas necesitan ampliar su área de conocimiento 
digital.

•	 Conceptos básicos de monitorización: qué es la escucha social, qué esperamos encontrar al través de ella, 
punto de partida, preguntas iniciales y enfoque de proyecto.

•	 Usos de la monitorización: gestión de crisis en redes sociales, diseño de una estrategia, mejora del servicio 
de atención al cliente, investigación de mercado, desarrollo de productos. Casos prácticos.

•	 Creación de un cuadro de mando.
•	 Herramientas: Sentisis, Meltwater, Brandwatch.

Conocerás cómo utilizar herramientas profesionales para gestionar, programar y analizar el impacto en redes 
sociales, entre ellas:
•	 Hootsuite
•	 Buffer
•	 Metricool
•	 Audiense Connect

Aprenderás cómo integrar todo lo anterior en una metodología para diseñar un plan de social media aplicado 
a un caso práctico que incluya:

•	 Análisis de competencia en redes sociales
•	 Definición del DAFO
•	 Diseño de buyer personas
•	 Traslación de objetivos de negocio a objetivos de social media
•	 Establecimiento de indicadores y KPI en redes sociales
•	 Territorios de marca en social media
•	 Creación de guía de estilos en redes sociales
•	 Elaboración del plan editorial en redes sociales
•	 Implementación de campañas de paid media
•	 Implementación de campañas de influencer marketing
•	 Aplicación de inteligencia artificial generativa
•	 Plan de social listening y monitorización
•	 Elaboración del presupuesto final



Growth Hacking

SEGUNDA PARTE:

1. Mejorando el Email Marketing desde el 
Deliverability.

•	 El funcionamiento de las listas de Spam
•	 Configurar DKIM y SPF
•	 Herramientas para enviar Emails al Inbox
•	 Comprobación de emails

2. CopyHacking. Enviando emails como un 
pro.
•	 El subject
•	 El sender
•	 El timing
•	 El mensaje
•	 El CTA
•	 La firma
•	 El footer
•	 CopyHacking

3. Ejercicio práctico: escribir emails que 
convierten

4. Email Marketing avanzado
•	 Segmentos avanzados
•	 Workflows
•	 Hiperpersonalización
•	 Automatización
•	 Webhooks
•	 Visualización de resultados
•	 Estrategias que funcionan
•	 Herramientas para crear secuencias
•	 Comunicación CRM - Email Marketing
•	 Optimización  máxima de campañas de 

pago
•	 Ejercicio  práctico: diseñar tu propia 

máquina de  Growth

5. Adquisición

6. Email Marketing Stack

7. Ejercicio final: reto

PRIMERA PARTE:

1. Growth Hacking 
•	 Funnel Pirata
•	 Casos de éxito
•	 Ejemplos de experimentos

2. Growth Sprint  - Obteniendo áreas de actuación

- Análisis de datos cuantitativos
- Análisis de datos cualitativos
- Uniendo los 2 puntos anteriores para 
  realizar hipótesis

3. Growth Sprint  - Generando hipótesis

•	 Creación de diferentes hipótesis
•	 Divergencia
•	 Convergencia

4. Ejercicio práctico: debate de ideas para priorizarlas 
en el backlog

5. Growth Sprint 3 - Priorización
•	 ICE Score
•	 Estimando complejidad

6. Growth Sprint 4 - Diseño de experimentos
•	 Minimum Viable Test
•	 Coste de oportunidad
•	 Documentar
•	 Test
•	 Validar
•	 Sistematizar

7. Ejercicio final: reto



Compra Programática. Real Time Bidding (RTB)

En  este módulo explicaremos los diferentes actores que conforman el ecosistema programático, su 
evolución y tendencias. Además, trabajaremos sobre una plataforma de compra programática (Demand 
Side Platform) para poner en práctica los conocimientos teóricos adquiridos durante las clases.

Durante  el temario, os enseñaremos a crear estrategias, a identificar audiencias y a seleccionar el KPI 
correcto para cada campaña. Además, veremos los diferentes formatos que se pueden trabajar en una 
campaña de programática. También, aprenderás a analizar informes y a interpretar resultados para, 
posteriormente, tomar decisiones de optimización.

El  objetivo principal de este módulo es que alcances el conocimiento suficiente para poder gestionar 
campañas de compra programática en una agencia de medios o en el departamento de marketing digital 
de una marca.

•	 Objetivos  del RTB (Real Time Bidding): entrega del mensaje adecuado, a la persona indicada en el 
momento idóneo.   

•	 La compra programática y su relación con los datos: RTB es el proceso en sí y, el data, lo que aporta aporta 
inteligencia. 

•	 Fases del proceso según la IAB (Interactive Advertising Bureau). Se tendrá en cuenta valores y factores 
como la inversión publicitaria, las agencias, el intercambio de datos, servidores, integración de campañas, 
audiencias, anunciantes o mercado abierto.  

•	 Definiciones básicas:  DSP (Demand Side Platform), AdExchange, SSP (Suply Side Platform), Trading 
Desk  y DMP (Data Management Platform). 

•	 Explicación del proceso de puja y conceptos como hard floor price, soft floor price y cambios de second a 
first price.   

•	 Fuentes de tráfico:  compra directa, Google Display Network (GDN) y RTB. Se tratarán también las 
variables de coste de adquisición (CPA), probabilidad de conversión, conocimiento de la marca, 
búsqueda activa y usuario pasivo.  

•	 Segmentación.  
•	 Deals / PMP:  transacciones (programmatic garantizado, preferred deals, subasta privada y open 

exchange), inventario (reservado y no reservado), precio (fijo o por subasta), participación (uno, 
pocos, todos) y funcionamiento (inventario  garantizado, no reservado, precio fijo, subasta cerrada 
por invitación o subasta abierta).  

•	 Data: First Party Data, Second Party Data y Third Party Data. Y sus conceptos relacionados como CRM, 
retargeting, DMP o DSP. 

•	 Cross device: data input, probabilistic data providers, deterministic providers.  
•	 Objetivo de campaña: Branding (notoriedad, KPI, impresiones, usuarios únicos, viewbility, afinidad al target, 

cookies). Tráfico (clics a la landing, CTR, visitas). Performance (conversión, lead, venta,  CPL, CPA).
•	 Estrategia de campaña: prospección, retargeting, formatos, dispositivo y segmentación.  
•	 Formatos publicitarios estándar y características: barato, fácil de producir, mucho volumen disponible y 

válido en todos los dispositivos.   
•	 Formatos Rich Media y características: no expandibles, sin cambio de floor price, gran volumen 

de inventario,  varios mensajes en una misma pieza, formatos con alto engagement, experiencia 
excepcional y novedosa, adaptable a web y móvil.

•	 Formatos DCO: se muestran productos visitados, alta afinidad  de usuario con la marca y el producto o 
servicio.  

•	 Formato  Vídeo in Stream: alto impacto, capta atención del usuario, engagement con el cliente, 
riesgos de ser intrusivo. 

•	 Formato  Native: publicidad no invasiva.



Marketing Móvil

•	 Advergaming, sus ventajas 
como  alternativa  a la publicidad 
tradicional con ejemplos.  

•	 App Marketing y geolocalización. 
•	 Realidad aumentada y realidad 

virtual.
•	 Cómo promocionar una app móvil.
•	 Diseño de tu propia App. Entre 

las cosas que aprenderás en este 
módulo  del Máster Marketing 
Digital de la Universidad 
Complutense de Madrid, está la 
creación de tu propia aplicación 
móvil. Te servirá de currículum y 
lo podrás compartir a través de 
código QR. Para ello, te guiaremos 
paso a paso en su diseño, 
sirviéndonos de la plataforma 
de desarrollo de aplicaciones 
MIT Inventor, desarrollada por 
el prestigioso Massachussets 
Institute of Technology (MIT). Se 
completa, introduciendo datos de 
relevancia dentro de tu CV como 
información personal, experiencia 
profesional,  estudios, idiomas e 
incluso un videocurrículum para 
destacar sobre el resto, además de 
mejorar  estéticamente la app por 
medio de fotografías, logotipos… 
Tú pones el límite de hasta dónde 
llegar con esta aplicación.

Tras una breve introducción, algunos de los conceptos 
que se abordan en este módulo son: 

•	 Estrategias de marketing móvil.  
•	 Proceso  de decisión, búsqueda de información y 

acceso en destino.  
•	 Consideraciones a tener en cuenta: medición en tiempo 

real, tipo y estilo de comunicación, call to action, 
•	   simplicidad y coste por impacto.  
•	 Canales: display y proximidad.  
•	 SMS marketing: ventajas, desventajas y diversos tipos 

de usos aplicables con ejemplos.  
•	 Código QR: qué es, qué se puede hacer, aplicaciones 

lectoras, personalización y diseño de códigos, ejemplos 
de campañas publicitarias reales usando el QR-Code,  
las posibilidades que ofrece dentro del sector turístico…

•	 Mi web en el móvil: diseño web adaptable, publicación 
dinámica, URL independientes y ventajas del diseño 
responsive. Análisis de la web, Opera Mobile Emulator, 

•	 Test my Site y estudio del tráfico desde dispositivos 
móviles. 



Email Marketing

En este módulo se estudiarán los canales de comunicación, en concreto se revisarán los canales de 
comunicación directos: 
 
•	 Email Marketing. 
•	 SMS. 
•	 Notificaciones móviles. 

Construcción del Mensaje.
El tiempo de exposición a un mensaje es muy breve, por eso se requiere de un diseño específico y efectivo: 

•	 Componentes de un mensaje.
•	 Ofertas.
•	 Propuesta de valor. 

Métricas & Optimización.
Si no se puede medir, no se puede saber si funciona. 
Cada mensaje debe ser evaluado para aprender de su desempeño, y mejorar el rendimiento en la siguiente 
acción. 

•	 Tipos de métricas y sus objetivos. 
•	 Análisis de métricas.
•	 Optimización de campañas. 



Storytelling

Los  diferentes conceptos mencionados, 
serán puestos en práctica en un 
storytelling propio. Para ello se 
asignarán un sector, unos protagonistas 
y un público objetivo. Dispondrás de 
recursos como vídeo o medios sociales 
para hacer tu exposición.

Lovemark

Qué es y puntos clave para crearla: 
compromiso, empatía y pasión. Cómo 
influye en los consumidores, qué aportan 
los usuarios a la marca: vínculo afectivo, 
sentirla como algo propio, necesidad de 
ser parte de ella, prescriptores, cubrir 
necesidades… 

Marketing Experiencial

Qué es y ejemplos prácticos de 
empresas en sectores tan diversos 
como alimentación, hoteles o comercio 
electrónico.  

Marketing Emocional

•	 Las emociones: sorpresa, miedo, 
enfado, asco, tristeza y felicidad.  

•	 Qué es Marketing Emocional y sus 
pilares básicos. 

•	 Persuasión.  
•	 Motivación. 
•	 Momento WOW y puntos 

imprescindibles para crearlo.  
•	 Los 10 mandamientos de Marc Gobé.  
•	 Marketing de concienciación o con 

causa.

Content Marketing

Qué es el Marketing de Contenidos y sus objetivos: 
Publicidad tradicional  vs. marketing de contenidos; 
formatos más comunes; canales de promoción y difusión, 
beneficios, recomendaciones, datos, tendencias, 
herramientas de curación y ejemplos de buen contenido 
con estudios de casos reales. 

Branded Content 

 Qué es, claves para crear el Branded Content de una marca, 
beneficios, ejemplos a seguir, campañas desastrosas y 
product placement.  

Storytelling 

•	 Qué es: el Marketing a través de las historias.  
•	 Puntos clave para crear un excelente Storytelling:
•	 emoción, motivación, dualidad, leitmotiv, recordable, 

explicable, con mención de marca, cautivadora, que cree 
confianza, que conecte con la audiencia…  

•	 Beneficios  para las marcas: conexión directa con el 
usuario, fidelización, empatía, cubrir necesidades, 
momento WOW, clientes pendientes de la marca, 
prosumers…  

•	 Barreras  para las marcas: nadie lee, todo el mundo 
quiere multimedia, sobresaturación de internet, clientes 
y trabajadores vistos como meros números…

•	 Ejemplos de empresas que saben utilizarlo, incluidos 
referentes de sectores diversos como alimentación o 
transporte.

•	 Storydoing:  acciones más allá del tiempo real, 
economía social y colaborativa, protagonistas reales, 
consumidores en el foco de atención de la historia 
a través de redes sociales, incremento más rápido 
de beneficios de marca, confianza, credibilidad, 
transparencia… 



Reputación Online

En este módulo estudiaremos la reputación online, de marca. Fundamental en marketing digital por su 
importante impacto directo en la percepción de los consumidores y en su comportamiento de compra. 
Es uno de los activos más valiosos que una empresa puede poseer. Una buena reputación de marca es 
esencial para atraer y retener a los clientes, lo que, a su vez, puede aumentar la rentabilidad y el éxito a 
largo plazo de la empresa. Además, una buena reputación de marca puede diferenciar a una empresa de 
la competencia y aumentar su valor en el mercado. También puede ser un factor clave en la atracción de 
nuevos clientes, inversores y talentos.

A lo largo de este módulo, se estudiarán y asimilarán los siguientes conceptos: 

•	 Pilares fundamentales sobre los que se construye: quién eres, quién dices que eres, y qué dice la gente 
que eres o cómo te perciben.  

•	 Búsqueda de coherencia de marca: cuanto más similares sean los pilares fundamentales, mayor grado 
de coherencia alcanzará tu marca y reputación. 

•	 Cómo conseguir a través de una comunicación transparente que lo que digas y hagas vayan por el 
mismo camino.  

•	 La importancia del Social Listening: permite conocer qué, quién, cuánto, cuándo, cómo y dónde se 
habla sobre tu marca para detectar posibles problemas e implementar mejoras al respecto.  

•	 Trabajo de fondo: cómo puedes conseguir una reputación de marca positiva, resistente a posibles 
crisis.

•	 Crisis Online 
•	 Los diversos factores que amenazan la Reputación Online son: internos (errores, problemas técnicos, 

insatisfacción de clientes…) y externos (trolls, antiguos empleados descontentos, daños colaterales…). 
La no gestión de estos factores puede desembocar en una crisis. 
Sobre ellas, aprenderás: 

•	 Qué son las crisis directas: provocadas como consecuencia de la actividad de la marca o centradas 
en dañar su reputación.

•	 Qué son crisis indirectas: como consecuencia de la respuesta o falta de respuesta de la marca 
ante un hecho o acontecimiento determinado en el que, en un principio, la propia marca no estaba 
involucrada directamente. 

•	 Ejemplos de protocolos en social media ante una crisis: realización periódica de simulacros, portadas 
neutras, desprogramar publicaciones, emitir comunicados en redes sociales… 

•	 Cómo detectar una crisis a través de sus tres componentes: se señala un culpable, se atribuye una 
percepción negativa y una audiencia desaprueba el hecho.  

•	 Mecanismos de prevención de crisis: escucha activa y social listening, sistema de alarmas activo, 
plan de contingencias con protocolo de actuación, estructura eficaz de gestión de información dentro 
de la compañía.



Emprendimiento Trabajo Fin de Master (TFM)

Este  módulo permite  a  los  estudiantes 
la oportunidad de desarrollar habilidades 
empresariales y fomentar su creatividad 
e innovación. Además, les enseña a crear 
planes de negocios efectivos, fortalece su 
pensamiento estratégico y promueve su 
independencia y autoempleo. 

Todo esto amplía su perspectiva empresarial 
y les ayuda a identificar oportunidades y 
tendencias emergentes en el mercado, 
convirtiéndolos en empresarios exitosos y 
capaces de liderar empresas con éxito.

Para comenzar vemos las bases del método 
lean startup. Cómo idear y construir un 
prototipo rápido y barato para poder validarlo. 
Aquí vemos diferentes métodos para trabajar 
con metodologías ágiles de ideación y 
validación. 

Trabajamos con el modelo Business model 
canvas sobre el cual hacemos el ejercicio 
real de crear un proyecto que nos permita 
tener una visión global de todo el negocio y 
que nos ayude a configurar cada paso. Para 
ello, se analizarán los diferentes modelos de 
negocio que existen y cómo se pueden crear 
combinaciones entre ellos para crecer el 
negocio.

El objetivo es tener una visión global del 
emprendimiento, lo que conlleva no solo 
crear un proyecto sino también conocer 
cómo financiarlo, validarlo, presentarlo, etc. 
Por ello, veremos los pilares sobre los que se 
basa el capital riesgo. Las diferentes fases de 
financiación y sus agentes implicados.

Para terminar estudiaremos los 10 puntos 
sobre los que nos basamos para hacer una 
presentación efectiva de un proyecto. Ya sea 
para buscar financiación, clientes, partners, 
etc. Conoceremos las claves para presentarlo, 
tips de contenido y estructura, formato y las 
herramientas que podemos usar para crearlo 
de una manera clara e intuitiva.

Asimilados todos los conceptos previos, llega 
el momento de poner a prueba todos los 
conocimientos adquiridos en el Máster.
 
El alumno planteará un Plan de Marketing 
Digital Global para una mara o producto, 
para ello utilizará todas las técnicas estudiadas 
y las herramientas aprendidas en los distintos 
módulos del Máster.



Equipo directivo

MÁSTER 
MARKETING DIGITAL

José Carlos Soto Gómez
Co-Director. Socio Fundador de NTIC Master y Aplimovil. Amplia 
experiencia en proyectos nacionales e internacionales en IT y 
analítica en empresas como Banco de España, NEC, Telefónica, 
Vodafone, Orange, medios de comunicación…

Equipo docente del 
Máster Marketing Digital 
Contamos con verdaderos profesionales 
del sector como profesores de Marketing 
Digital.

Estos altos cargos en activo forman 
a nuestros alumnos en contenido 
actualizado, de calidad y demandado por 
las instituciones actuales.

Matilde Santos Peña 
Directora y Catedrática del Departamento de Arquitectura de 
Computadores y Automática UCM. Doctora en Ciencias Físicas por 
la UCM. Licenciada en Ciencias Físicas por la UCM. Aplica técnicas 
inteligentes en diversos campos.

“Aprende con los mejores profesionales del Marketing Digital”



Equipo Docente

PROFESORES

Andrés 
Pérez Ortega

Asesor formador de Marca Personal

Andrés es el profesional más 
reconocido del Personal Branding 
en el ámbito hispanohablante. Ha 

desarrollado el concepto de Marca 
Personal. Autor de varios libros de 
referencia sobre posicionamiento 
personal. Ha sido responsable de 

producto en REPSOL, Quaker Oats, 
Carrefour o Lucent Technologies.

Sico de 
Andrés

Director General de Optimizalia

CEO Link Affinity - CEO MocMoc Life
Consultor SEO y autor del libro 

«Posicionamiento y reputación en 
Google» sobre  posicionamiento 
online en buscadores. Speaker 

en congresos especializados en 
marketing digital. Organizador del 

Congreso SEonthebeach.

Ana María 
Romero 

Profesora Titular Creación de 
Empresas Dirección Estratégica y 

Política de la Empresa UCM

Doctora en el Departamento de 
Organización de Empresas de la 
UCM. Premio Extraordinario de 

Doctorado por su tesis “Cambios 
en la iniciativa emprendedora en las 
empresas privatizadas en España”.

Gonzalo 
Carpio del Saz 

SEO Manager fever

Gonzalo es Lic. en periodismo. Experto 
en posicionamiento en buscadores. 

Trabaja como SEO Manager en 
Fever y ha trabajado en Kelisto e 

iProipectsSpain.

María 
Lázaro Ávila

Directora de Marketing

Directora de Desarrollo y Marketing 
de Adigital, Asociación Española de la 
Economía Digital. Antes fue directora 
en el Real Instituto Elcano, jefa del 

Departamento de Marketing del ICEX 
y directora de cuentas de Reporter-
MRM Worldwide. Es autora del libro 

“Community manager.” y del blog 
“Hablando en corto”.

María Concepción 
García Gómez

Vicerrectora de Empleabilidad y 
Emprendimiento UCM

Departamento de Organización de 
Empresas y Marketing UCM. 

Profesora del Dpto. de Organización 
de empresas. Lic. en Ciencias 
Económicas y Empresariales.



Equipo Docente

PROFESORES

María Gil 
Casares

Profesora Asociada UCM

 María es Doctora y Lic. en Ciencias 
de la Comunicación por la UCM. 

Experta en desarrollo institucional. 
Ha trabajado con diferentes 

instituciones y ha sido Responsable 
de Comunicación de Agencia 

Eventos La Fiebre.

Edgar 
Sánchez

Director, Digital Performance 
Marketing at NH Hotel Group

Edgar es graduado en Marketing 
e Informática de sistemas. 

Especialista en SEM. Responsable 
a nivel mundial de la estrategia de 

Paid Search de la multinacional 
NH Hotels. Speaker en multitud de 
eventos como OMExpo, Congreso 

Web Zaragoza, Congreso SEO, 

Álvaro 
García Hernández

Online KAM & eCommerce Lead

Alvaro es graduado en Marketing 
por ESIC. Experto en ecommerce. 

Trabaja como Online KAM & 
eCommerce Lead en Oppo para 

España y Portugal y con experienci 
profesional en Signify y Philips 

Lighting.

Miguel Ángel 
Sastre Castillo

Vicerector de calidad UCM

Miguel  Angel es Lic. en 
Administración de empresas y 

Doctor en Dirección de 
Empresas por la UCM. Ponente 
en 20 países, premiado cuatro 

veces como investigador, 
autor de tres libros y 30 

artículos científicos.

Arnau 
Vendrell

Co-CEO y Director CRO 
de iSocialWeb y Growwer

Especializado en conversión y 
analítica digital. Vendió su primera 

empresa a los 28 años. Junto a 
su equipo han gestionado +1.000 

millones de visitas y +250 millones 
de euros anuales.

Raquel 
González

Responsable Comunicación Grupo 
Dia

Raquel es Lic. en Periodismo. Experta 
en reputación online, comunicación 

corporativa y gestión de crisis.
Ha trabajado como directora de 

comunicación de The fork y en  Radio 
Nacional y Europa Press entre otras.



Equipo Docente

PROFESORES

Jon 
Recacoechea Goitia

Senior Industry Manager at Google

Jon es Lic. en Marketing. Experto 
en ecommerce y marketing digital. 

Actualmente trabaja en Google como 
Senior Industry Manager at Google | 
Retail, y tiene experiencia profesional 
en Iberostar, El Corte Inglés y Unilever 

entre otras.

Lucía 
Escobar Morales

Full Stack Developer

Lucia es Ingeniería Electrónica Industrial 
y Automática. Experta en Full Stack y 

Prestashop. Co-creadora de  ADR Encoder, 
ha trabajado en iSocialWeb Marketing, 
Imagar Solutions Company y Nutrytec 

Laboratorios entre otros.

Vicente 
Colilla Gómez  

Vicente es Lic. en sociología. 
Gerente de Compluemprende 

,Oficina Complutense de 
Emprendimiento (UCM). Cuenta 

con amplia experiencia en 
diferentes ámbitos relacionados 

con la innovación y el  desarrollo del 
emprendimiento.

Montserrat 
Balas Lara

Directora de Marketing y 
Comunicación

Montserrat es Lic. y Doctora en 
Ciencias de la Comunicación. 

Experta en transformación digital. 
Actualmente directora de Marketing 
en Inserta Empleo. Con experiencia 

profesional en Fundación ONCE, 
Fundosa entre otras.

Pedro Jesús
González

Estrategia Digital en GoodRebels

Pedro es Ingeniero técnico en 
Telecomunicaciones con máster 

en creación digital y Executive 
MBA. Especializado en consultoría 

y desarrollo de negocio digital, 
estrategia de Marketing y 

planificación de medios digitales. 

Susana 
Aparicio

Search Team Lead (Mediacom and 
Wavemaker) at GroupM (WPP)

Susana es Lic. en periodismo. 
Experta en Search y Social Ads, 

manejando cuentas de YouTube, 
Facebook, Twitter, LinkedIn 
y campañas de Amazon. Ha 

trabajado en Yahoo  y RTVE entre 
otras.



Equipo Docente

PROFESORES

David 
Alonso García

Director de Compluemprende

David es Doctor en Geografía 
e Historia. Experto en gestión 
y desarrollo de la innovación y 
emprendimiento. Director de 

Compluemprende-Universidad 
Complutense de Madrid.

Luis
Leite

Business Intelligence Consultant

Experto en la transformación de 
los datos en valor añadido para 
las empresas, tiene experiencia 

en diferentes áreas como las 
telecomunicaciones o industria 

farmacéutica. Posee un máster en  
Física aplicada y otro en Big Data. 

Yolanda 
Romero Padilla

Profesora UCM

Yolanda es Diplomada y Doctora 
en planificación del Turismo. Es 
profesora  de Organización de 

Empresa y Vicedecana de Estudios 
y Calidad de la Facultad de 

Comercio y Turismo.

Sergio 
Gómez

Abogado DPO

Sergio es Lic. en Derecho y Delegado 
de protección de datos. Sergio es 

experto en aspectos legales y DPO. 
Ejerce la abogacía desde 2005. Tiene 
experiencia como docente en varias 
instituciones como la UCM, la ISDE 

Law & Business School y Cámara de 
Comercio de Madrid.

Sonia
Santos Pascual
Paid Media Especialist

Sonia es Lic. en Comunicación visual. 
Experta en paid media. Trabaja en 

T2O media, partner de google, 
gestionando, entre otros canales, 
campañas de programática y Real 
Time Bidding (RTB) de diferentes 
clientes del sector travel, ONG’s y 

utilities.

Helena 
Fernández Carrasco

Paid Media Especialist

Helena es Lic. en Comunicación 
audiovisual. Experta gestión de 

campañas de publicidad programática 
y Real Time Bidding (RTB). Trabaja 
en T2O como Paid Media Manager 
y ha trabajado como Brand Content 

Coordinator en internetAcademi, y en 
otras empresas como Onda Cero y 

Ocaso seguros.



Equipo Docente

PROFESORES

Rosa María
Reig Ramellat

Profesora Asociada UCM

Rosa María es LIc. en periodismo y 
humanidades. Profesora Asociada 

UCM. Experta en marketing e 
innovaciones digitales. Trabaja 
como Innovation Manager en 

Inversis Banco. Con experiencia en 
Hotusa Group y Samsung.

Pavel 
Mazuelas

Growth Product Manager

Pavel es graduado en Comercio.
Experto en Growth Hacking, hace 

crecer comunidades de seguidores 
y atraer a más clientes sin gastar 

un solo euro en publicidad. Trabaja 
como Growth Product Manager en 

Monkey Taps, y ha trabajado en 
Passporter y Lingbe entre otras. 

Lourdes 
Susaeta Erburu

Profesora UCM

Lourdes es Doctora en economía y 
organización de empresas. Docente 

UCM y coordinadora Máster en 
Dirección y Gestión de Empresas 

Hoteleras. 

Ignacio 
Ruiz Guerra

Profesor asociado UCM

Ignacio es Doctor en Económicas 
por la UGR. Profesor Asociado de 

Organización de Empresas en UCM. 
Especialista en Turismo Cultural y de 
Interior por la UCLM. Director Gerente 
Fundación CIEES para la gestión y 

estudio de la Especificidad.

María
Cuevas Riaño
Profesora titular UCM

María es Doctora en Bellas Artes.
Miembro del grupo de investigación

Investigación cromática. Ha 
participado en congresos y 
ha impartido conferencias y 

seminarios relacionados con la 
tecnología, el color y las poéticas 

constructivas del espacio.

Lía 
García Pérez

Profesor asociado UCM

Lía es Doctora por la UCM. Experta 
en el área de ingeniería de sistemas y 
automatización. Miembro del grupo 

de investigación de ingeniería de 
sistemas, control, automatización y 
robótica. Socia de la empresa logix5 

Smart Solutions.



Equipo Docente

PROFESORES

Armando
Heras

Chief Digital Officer

Armando es Licenciado en 
Economía por CUNEF. Experto en 

finanzas, auditorías y financiación, 
especialmente en ecosistemas 
emprendedores a través de la 

inversión, creación de empresas y 
desarrollo de proyectos.

Mario 
Martínez García

Ingeniero de diseño

Mario es Ingeniero de Electrónica 
Industrial y Automática. Trabaja en 
Indra como Ingeniero de diseño y 

desarrollo de radares primarios. Con 
experiencia en Renault como

Ingeniero de Logística en flujos de 
AGVs (Automatic Guided Vehicles).



Organización

COORDINADORES

David
del Ser

Coordinador Máster.

David es Lic. en Marketing por 
ESIC, Honours Degree in Business 

Administration por Humberside 
University, MBA por UNED, Máster 

Dirección Financiera, Máster  
Marketing Digital, Máster en Big 

Data. Especialista en el desarrollo 
de negocio y transformación digital 

en Ntic Master. Gran experiencia 
profesional trabajando en Grupo 

Iberostar, Grupo Avintia,  entre otras.

Cristóbal 
Martínez Martínez

Coordinador Máster

Cristóbal es Ingeniero informático. 
Director de IT en Aplimovil y Ntic 

Master. Profesor máster marketing 
digital de la UCM, UNED, Cámara 
de Comercio y CEEIC.  Experto en 

sistemas  y procesos informáticos. 
Gran experiencia profesional 

trabajando en empresas referentes 
como NEC, BNP Paribas, Banco de 

España, Vodafone.



Información

GENERAL

La importancia del Marketing Digital
En  los últimos años, internet ha cambiado la forma de comunicarse, hacer negocio, ver el mundo, de adquirir 
conocimiento… hasta el punto de que podríamos afirmar que hoy la Red lo abarca casi todo. Dentro del ámbito 
empresarial, se ha hecho por tanto necesaria –casi imprescindible– la presencia en internet para promocionar y vender 
productos y servicios. Pero, ¿cómo hacerlo? 

A través de una serie de tácticas y técnicas aplicadas al mundo online que trascienden a las aplicadas en las campañas 
promocionales  tradicionales, es necesario hacerse un hueco con mayúsculas en nuestro nicho dentro de la Red para 
existir virtualmente. 

Salidas Profesionales

•	 Analista SEO  

•	 Diseñador campañas SEM  

•	 Desarrollador web 

•	 Educador online  

•	 Analista web

En  este master, tendrás la oportunidad de aprender cómo 
lograr esa presencia a través de contenidos atractivos, bien 
presentados y posicionados para lograr tus objetivos personales 
y empresariales a través de las posibilidades que aúnan lo 
mejor del Marketing Digital, Social Media y las tácticas más 
destacables de Community Management. 

•	 Community Manager

•	 Diseñador web

•	 Copywriter

•	 Content Curator



1. Preinscripción
Envía tu solicitud para iniciar el
proceso.

2. Entrevista
Se deberá realizar una entrevista
con el coordinador del máster.

3. Pre-admisión
Confirmación de tu candidatura
como alumno del máster.

4. Plazas limitadas
Realización de un pago inicial.

Información

DE PRE-ADMISIÓN
1. Preinscribirse cumplimentando el formulario ubicado en la pestaña “Preinscripción” de la web.
2. Enviar la documentación requerida a fin de evaluar la candidatura.
3. Entrevista con el solicitante.
4. Confirmación de selección.
5. Realización de un pago inicial.

Tanto  la preinscripción como la preadmisión quedan abiertas hasta comenzar el curso académico o completar 
plazas, estableciéndose lista de espera si procede. Los admitidos deberán ingresar 600 euros en concepto de pago 
inicial para el máster presencial y 500 euros en concepto de pago inicial  para el máster online. Estas cantidades 
serán descontadas del importe total de la matrícula. En ningún caso se tendrá derecho a devolución de este importe, 
a excepción de que no se llegara a celebrar el curso.

Documentación requerida
• Currículum Vitae.

• DNI/pasaporte.

• Título universitario o resguardo de solicitud de título.

• Certificado oficial de notas.

Alumnos con titulación fuera de España
Alumnos de la Unión Europea (estudiante comunitario):

• Currículum Vitae.
• Pasaporte/NIE (no válidas las cédulas de identificación de fuera de España)
• Título universitario (no es valido el certificado del título)
• Certificado oficial de notas.

Alumnos de fuera de Unión Europea (estudiante extra-comunitario):

• Currículum Vitae.
• Pasaporte/NIE (no válidas las cédulas de identificación de fuera de España)
• Título universitario con apostilla de la Haya (no es valido el certificado del título)
• Certificado oficial de notas.

*La documentación debe estar traducida al castellano por un traductor jurado homologado. (Solicitar listado oficial)



Horarios y Fechas
Inicio: Septiembre de 2024

Fin: Septiembre de 2025

Viernes: De 16:00 a 21:00 h

Sábados: De 09:00 a 14:00 h

Lugar y Créditos
Lugar: 

Facultad de Comercio y Turismo de la 

UCM. Situada en Avda. de Filipinas, 3

Créditos: 60 ECTS

Precio
Precio: 6.650€ + 40€ de tasas de 

secretaría

Pregunta por nuestras becas, 

facilidades de pago, prácticas en

empresas y bolsa de trabajo.

Una vez finalizados y superados estos 
estudios, la Universidad Complutense 
de Madrid emitirá el título, conforme a 
las normas de admisión y matriculación 
de los títulos de Formación Permanente 
de la UCM.

Información General

PRESENCIAL

Procedimiento evaluación
La evaluación de los alumnos se realizará a lo largo 
de todo  el programa a través de ejercicios y casos 
prácticos. 

A la finalización del programa, deberán presentar un 
Trabajo de Fin de Máster (TFM).

Materiales e instalaciones
Los  alumnos contarán con acceso a una plataforma 
virtual en la que se encontrará disponible toda la 
información y documentación relativa al Máster. 

El curso se impartirá en aulas de la Universidad 
Complutense de Madrid, en la Facultad de Comercio y 
Turismo.



Horarios y Fechas
•	 Inicio: Octubre de 2024

•	 Fin: Octubre de 2025

Lugar y Créditos
•	 Online

•	 Créditos: 60 ECTS

Precio
Precio: 4.600€ + 40€ de tasas de 

secretaría

Características plataforma On-line
La  plataforma actuará como vía de comunicación entre 
el alumno y el entorno global de formación.

El estudiante tendrá información actualizada sobre los 
conceptos que se estén estudiando en cada momento, 
como enlaces a contenidos adicionales incluyendo noticias, 
artículos, etc. 

Los  alumnos deberán realizar y aprobar todas las 
prácticas de los distintos módulos, y realizar el trabajo 
fin de máster para poder aprobar el Máster.

Metodología 100% On-line
La  formación se realizará de forma tutorizada por los profesores. Se utilizará una plataforma de formación virtual para 
la comunicación entre los alumnos y profesores, creando una comunidad virtual de trabajo. Los distintos profesores 
de cada módulo, guiarán a los alumnos proponiendo actividades adicionales dependiendo del temario que se esté 
cubriendo en cada momento.

Información General

ON-LINE

 

La plataforma cuenta con:

•	 Mensajería individualizada para cada alumno 

integrada en la plataforma  

•	 Vídeos  

•	 Videotutorías  

•	 Documentación 

•	 Comunicación con los profesores vía mensajería, 

foro y chat

Una vez finalizados y superados estos 
estudios, la Universidad Complutense 
de Madrid emitirá el título, conforme a 
las normas de admisión y matriculación 
de los títulos de Formación Permanente 
de la UCM.



Horarios y Fechas
•	 Inicio: Octubre de 2024

•	 Fin: Octubre de 2025

Lugar y Créditos
•	 Online con presencialidad de 3 

semanas

•	 Créditos: 60 ECTS

Precio
Precio: 5.550€ + 40€ de tasas de 

secretaría

Características plataforma On-line
La  plataforma actuará como vía de comunicación entre 
el alumno y el entorno global de formación.

El estudiante tendrá información actualizada sobre los 
conceptos que se estén estudiando en cada momento, 
como enlaces a contenidos adicionales incluyendo 
noticias, artículos, etc. 

Los  alumnos deberán realizar y aprobar todas las 
prácticas de los distintos módulos, y realizar el trabajo 
fin de máster para poder aprobar el Máster.

Metodología Semipresencial
La  formación se realizará de forma tutorizada por los profesores. Se utilizará una plataforma de formación virtual para 
la comunicación entre los alumnos y profesores, creando una comunidad virtual de trabajo. Los distintos profesores 
de cada módulo, guiarán a los alumnos proponiendo actividades adicionales dependiendo del temario que se esté 
cubriendo en cada momento. La modalidad semipresencial contempla la realización de 3 semanas presenciales con 
master class impartidas por diferentes expertos para preparar los TFM y hacer networking.

Información General

SEMIPRESENCIAL

 

La plataforma cuenta con:

•	 Mensajería individualizada para cada alumno 

integrada en la plataforma  

•	 Vídeos  

•	 Videotutorías  

•	 Documentación 

•	 Comunicación con los profesores vía mensajería, 

foro y chat

Una vez finalizados y superados estos 
estudios, la Universidad Complutense 
de Madrid emitirá el título, conforme a 
las normas de admisión y matriculación 
de los títulos de Formación Permanente 
de la UCM.



Una  vez finalizado y superado el Máster de Marketing Digital, la UCM otorga un título de formación permanente, 
que se rige por las normas de admisión y matriculación de esta Universidad.

Abierto plazo de preinscripción | PLAZAS LIMITADAS

CONTACTO

***La dirección del Máster se reserva el derecho de modificar, suprimir y actualizar los profesores, la información y el programa del Máster

E-mail
info@mastermarketingdigitalucm.com

      Teléfono

      Sitio Web
https://www.mastermarketingdigitalucm.com/

+34 687 300 404




