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Máster en Sales Growth and Customer Experience
(MSGCX)
Presentación 
En el actual panorama empresarial, la capacidad de comprender y satisfacer las necesidades cambiantes de los clientes es fundamental para el éxito. En este sentido, el Máster en Sales Growth and Customer Experience emerge como una respuesta necesaria para capacitar a profesionales en la gestión estratégica de ventas y la optimización de la experiencia del cliente.
Nuestro Máster en Sales Growth and Customer Experience proporciona a los estudiantes una experiencia de aprendizaje integral y dinámica, centrada en el desarrollo de habilidades clave para el éxito en el ámbito digital. Durante el programa, los estudiantes explorarán una amplia gama de temas relevantes para el mundo empresarial digital, adquiriendo conocimientos avanzados en áreas clave como marketing digital, automatización de ventas, gestión de relaciones con los clientes (CRM) y liderazgo en entornos digitales. Además, el programa ofrece la oportunidad de profundizar en temas innovadores como la transformación en los marketplaces, la optimización de ventas con inteligencia artificial y el liderazgo 4.0.
Este programa formativo proporciona a los estudiantes una experiencia de aprendizaje integral y dinámica, centrada en el desarrollo de habilidades clave para el éxito en el ámbito empresarial, a través de un novedoso modelo educativo EDUEX que te abrirá las puertas al futuro del aprendizaje.
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	EDUEX combina programas académicos innovadores con profesores altamente calificados y con experiencia laboral certificada en su campo de enseñanza. Ofrecemos una plataforma educativa interactiva basada en pedagogías activas, que proporciona una formación integral y relevante.  Nuestro enfoque está orientado a la solución de problemas reales y al desarrollo de competencias esenciales para las empresas de hoy.


Nos organizamos en HUB´s de aprendizaje
Combinamos educación de calidad con programas de última generación
Nuestros profesores son profesionales activos con experiencia en su área.
Contamos con pedagogías activas que mejoran tu experiencia
Te acompañamos de manera personalizada ajustándonos a tu perfil y necesidades
5 aspectos diferenciadores. MODELO - EUDEX


[bookmark: _Hlk168916484]


Este Máster in Máster en Sales Growth and Customer Experience, es un programa innovador para desarrolladores digitales que te sumergirá en el HUB de Aprendizaje DIGITECH, un ecosistema dinámico y multidisciplinario diseñado para fomentar la innovación, la colaboración y el desarrollo continuo de competencias. 1
2
3
4
¿Qué Contiene?
Espacios que fomentan la interacción entre estudiantes y profesores, promoviendo el trabajo en equipo y el intercambio de ideas
ENTORNOS COLABORATIVOS
FLEXIBILIDAD CURRICULAR
Programas flexibles que se ajustan a las necesidades e intereses de los estudiantes.
COMPETENCIAS TRASNVERSALES
Asignaturas que desarrollan competencias clave como la creatividad, la comunicación, y la capacidad de resolver problemas.
Contenidos que incorporan las últimas tendencias laborales asegurando aprendizajes pertinentes y de vanguardia.
INNOVACIÓN CONTINUA






A través de tres áreas de aprendizaje: PRO-Essentiasl, PRO- Advance y PRO- Expertify, los estudiantes adquieren una comprensión profunda de los principios fundamentales, se especialización en áreas específicas y expanden sus horizontes profesionales de manera interdisciplinaria. 


Certificación en competencias esenciales
Desarrolla competencias básicas cursando las 3 primeras asignaturas básicas del MÁSTER
1
2
3
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Certificación disciplinar e instrumental
Desarrolla competencias especificas cursando las 9 asignaturas disciplinares del MÁSTER
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Desarrolla competencias en el área que elijas cursando las 2 asignaturas electivas del MÁSTER
Certificación profesional avanzada
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Trabajo Fin de Máster


Título de Máster
Se obtiene finalizando todas las asignaturas del MÁSTER, incluyendo proyecto final




[bookmark: _Hlk168917328]Desde el desarrollo de competencias fundamentales hasta la aplicación avanzada de estrategias innovadoras, nuestro plan de estudios abarca áreas críticas como marketing digital, automatización de ventas, gestión de relaciones con los clientes (CRM), liderazgo en entornos digitales, innovación en marketplaces, optimización de ventas con inteligencia artificial y experiencia del cliente 360°. Los estudiantes se familiarizarán con herramientas y técnicas avanzadas como Google Analytics, Salesforce, HubSpot, herramientas de IA, y plataformas de marketing automatizado, entre otras.
Nos enfocamos en proporcionar a los estudiantes las herramientas y el conocimiento necesario para destacar en un entorno empresarial altamente competitivo y dinámico. A través de la combinación de teoría y práctica, promovemos la excelencia académica, la innovación y el pensamiento crítico. Nuestro objetivo es capacitar a los estudiantes para liderar la transformación digital en sus organizaciones y contribuir de manera significativa al futuro del mundo empresarial.
[bookmark: _Hlk168917337]Como valor añadido, incentivamos a los alumnos a asumir un rol activo en su proceso formativo al participar en la selección de su currículo y orientación profesional, eligiendo entre  los 5 PRO Expertify disponibles que ofrecen la oportunidad de especializarse en áreas de conocimiento distintas a las de su programa académico:
P
R
O
expertify
¿Qué es?
Micro certificaciones profesionales

MANAGER EN IA AVANZADA
PROexpertify en
1

Conviértete en un líder en inteligencia artificial, dominando técnicas avanzadas de Machine Learning y Deep Learning para impulsar la innovación en tu organización. 

Es una certificación profesional que obtienen los estudiantes de nuestros programas de MÁSTER hacia el final del programa. 
En esta, cada estudiante escoge una ruta o certificación entre 5 alternativas disponibles, todas orientadas hacia el desarrollo de competencias para el éxito en las organizaciones del futuro.
Los 5 PROexpertify han sido construidos a partir de las principales tendencias en materia de empleabilidad según el informe de “The Future Jobs” del Foro económico mundial, y el reporte anual de empleabilidad de Linkedin.
El propósito de esta certificación es construir con nuestros estudiantes un currículo más potente y competitivo para abordar con éxito el mundo empresarial

MANAGER EN E-COMMERCE DE EMPRENDIMIENTOS
PROexpertify en
2

Desarrolla una estrategia integral de comercio electrónico para nuevas empresas, aprendiendo a optimizar la experiencia del cliente y maximizar las ventas en plataformas digitales.


[image: Imagen en blanco y negro

Descripción generada automáticamente con confianza media]3
MANAGER EN GESTIÓN DE PROYECTOS
PROexpertify en
MANAGER EN REDES SOCIALES DIGITALES
PROexpertify en

Especialízate en la gestión de redes sociales, creando y ejecutando campañas efectivas que fortalezcan la presencia en línea de cualquier marca. 

4

Domina la gestión de proyectos con metodologías ágiles y herramientas colaborativas para liderar equipos hacia el éxito. 


MANAGER EN CIBERSEGURIDAD
PROexpertify en
5

[bookmark: _Hlk168917840][bookmark: _Hlk168917841][bookmark: _Hlk168917849][bookmark: _Hlk168917850][bookmark: _Hlk168917851][bookmark: _Hlk168917852][bookmark: _Hlk168917853][bookmark: _Hlk168917854][bookmark: _Hlk168917855][bookmark: _Hlk168917856]Conviértete en un experto en ciberseguridad, protegiendo la infraestructura digital de tu organización contra amenazas y ataques. 

[bookmark: _Hlk168917920]Cada una de estas áreas proporciona una introducción y exploración de temas relevantes para su formación, facilitando una comprensión básica y contextualizada de estos campos, al mismo tiempo que promueve el desarrollo de habilidades transversales y competencias para mejorar la empleabilidad de los estudiantes. 
Con una combinación única de rigurosidad académica, orientación profesional y enfoque práctico, el Máster en Sales Growth and Customer Experience es la puerta de entrada al éxito en la dirección de proyectos de análisis de datos y visualización avanzada
El Máster en Sales Growth and Customer Experience te prepara para destacar en el mundo empresarial digital. Nuestro programa combina conocimientos fundamentales con especialización avanzada, brindándote las herramientas necesarias para liderar estratégicamente las ventas y optimizar la experiencia del cliente en la era digital. Con una sólida base académica y un enfoque interdisciplinario, estarás listo para sobresalir en un mercado laboral dinámico y en constante evolución














Objetivos
El máster tiene como objetivo formar profesionales capaces de liderar la transformación digital y optimizar la experiencia del cliente. Los estudiantes aprenderán a aplicar estrategias de digitalización, implementar tecnologías emergentes, gestionar plataformas tecnológicas avanzadas, y utilizar IA para mejorar ventas. Además, desarrollarán habilidades en marketing digital, automatización de ventas, diseño de experiencias de usuario, y administración de sistemas CRM para personalizar la gestión de clientes y adaptarse a las tendencias globales en ventas y experiencia del cliente.
Objetivos Específicos
· Liderar la Transformación Digital y Experiencia del Cliente: Capacitar a los estudiantes para liderar la transformación digital en las organizaciones, aplicando estrategias efectivas para digitalizar procesos empresariales, optimizar la eficiencia organizativa y mejorar significativamente la experiencia del cliente en entornos digitales.
· Desarrollar las Competencias Tecnológicas Avanzadas y Estrategias de Marketing Digital: Proveer a los estudiantes con habilidades avanzadas en el uso de tecnologías emergentes, gestión de plataformas tecnológicas, dominio en herramientas y estrategias de marketing digital, así como la aplicación de IA y aprendizaje automático para optimizar ventas y mejorar la eficiencia operativa.
· Analizar Tendencias y Aplicación de Innovación en Mercados Disruptivos: Enseñar a los estudiantes a analizar tendencias globales en ventas y experiencia del cliente, aplicar técnicas de innovación en mercados disruptivos, anticiparse a los cambios y desafíos globales del mercado empresarial, y adaptar estrategias comerciales para identificar oportunidades de negocio en mercados competitivos.
Perfil de Ingreso 
El Máster en Sales Growth and Customer Experience, está diseñado para atraer a profesionales y recién graduados con una sólida formación académica y un interés profundo por la innovación en estrategias de ventas, la optimización de la experiencia del cliente y el liderazgo en entornos empresariales digitales.
Se valorarán los candidatos con las siguientes características:
· Formación Académica: se valora una titulación universitaria en áreas relacionadas con marketing, negocios, economía, estadística, informática, ingeniería o disciplinas afines. 
· Experiencia Profesional: Aunque no es un requisito indispensable, se valora la experiencia laboral en roles relacionados con análisis de ventas, gestión de la experiencia del cliente, desarrollo de estrategias de marketing digital, liderazgo en entornos empresariales digitales, o cualquier área que implique la optimización de la relación con los clientes y la mejora de las ventas en un contexto digital. 
· Habilidades Analíticas: capacidad para interpretar y analizar datos complejos, con una comprensión sólida de estadísticas y métodos cuantitativos.
· Conocimientos Tecnológicos: familiaridad con herramientas y plataformas tecnológicas utilizadas en el marketing digital y análisis de datos, como Excel, Google Analytics, o software de CRM.
· Competencias en Comunicación: Capacidad para comunicar de manera efectiva los hallazgos y recomendaciones basadas en datos a diferentes audiencias.
El Máster en Sales Growth and Customer Experience, está abierto a una variedad de perfiles de ingreso, reflejando la naturaleza interdisciplinaria y multifacética del campo que pueden provenir de áreas como:
· Ciencias de la Computación e Ingeniería: Graduados en informática, ingeniería de software, ingeniería de sistemas, o campos afines. Profesiones orientadas a este máster: consultores de transformación digital, gestor de proyectos tecnológicos, ingeniero de sistemas o analista de datos.
· Marketing y Comunicación:Graduados en marketing digital, análisis de mercado, o comunicación estratégica. Profesiones orientadas a este máster: gerente de ventas o profesiones relacionadas con el marketing digital.
· Economía y Administración de Empresas: Graduados en economía, administración de empresas, finanzas, o áreas afines. 
· Ciencias Sociales y Humanidades: Graduados en psicología, sociología, ciencias políticas, o antropología para comprender mejor el comportamiento del cliente, sus motivaciones, necesidades y preferencias
Perfil de Egreso
Al finalizar el Máster en Sales Growth and Customer Experience, los egresados poseerán un conjunto integral de conocimientos, habilidades y competencias que los capacitarán para destacar en el ámbito de las ventas y la experiencia del cliente en entornos digitales. Basado en los objetivos y contenidos de las asignaturas descritas, el perfil de egreso incluye las siguientes características: 
CONOCIMIENTOS

· Los egresados comprenderán los principios fundamentales del negocio y la transformación digitales, aplicando estrategias efectivas para digitalizar organizaciones y procesos empresariales en un entorno en constante evolución.
· Serán capaces de implementar tecnologías emergentes en el ámbito empresarial, desarrollando proyectos de digitalización para optimizar la eficiencia organizativa e impulsar la innovación, mejorando así la competitividad de las empresas.
· Dominarán la gestión y utilización de plataformas tecnológicas avanzadas, integrando diversos sistemas tecnológicos para mejorar los procesos de negocio y liderar proyectos tecnológicos complejos de manera efectiva.
· Estarán capacitados para analizar y aplicar técnicas de innovación en mercados disruptivos, identificando oportunidades de negocio y adaptando estrategias en entornos altamente competitivos, especialmente en el ámbito de los Marketplaces.
· Dominarán herramientas y estrategias de marketing digital, implementando soluciones de automatización que mejoren las ventas y la eficiencia operativa, maximizando el rendimiento comercial en un entorno digital.
· Serán capaces de optimizar ventas a través de la Inteligencia Artificial y el Aprendizaje Automático, aplicando algoritmos y modelos predictivos en estrategias comerciales para mejorar la precisión y efectividad de las campañas de ventas.
· Podrán mejorar la experiencia del cliente mediante tecnologías de inteligencia artificial, desarrollando estrategias avanzadas de personalización y servicio al cliente para construir relaciones sólidas y duraderas con los clientes.
· Poseerán habilidades para diseñar interfaces y experiencias de usuario centradas en la persuasión y usabilidad, implementando principios de UX en estrategias de marketing para crear campañas más efectivas y mejorar la interacción con los clientes.
· Administrarán sistemas CRM avanzados para personalizar la gestión de clientes, desarrollando estrategias de fidelización y engagement del cliente, lo que les permitirá construir relaciones sólidas y duraderas con los clientes.
· Tendrán la habilidad de analizar y anticipar tendencias globales en el ámbito de ventas y la experiencia del cliente, adaptando estrategias de negocio a los cambios y desafíos globales para mantener la competitividad en un entorno digital en constante evolución.

HABILIDADES
· Digitalización de procesos empresariales: aprenderán a identificar áreas de oportunidad para la implementación de tecnologías digitales en diferentes procesos dentro de una organización, con el fin de aumentar la eficiencia y la productividad.
· Implementación de estrategias avanzadas de marketing digital: obtendrán conocimientos profundos sobre las últimas tendencias y herramientas en marketing digital, lo que les permitirá desarrollar e implementar estrategias efectivas para promocionar productos o servicios en entornos digitales.
· Utilización de inteligencia artificial y aprendizaje automático en ventas: aprenderán a utilizar herramientas de inteligencia artificial y aprendizaje automático para analizar grandes volúmenes de datos y predecir tendencias de ventas, lo que les permitirá optimizar sus estrategias de ventas y mejorar su desempeño comercial.
· Gestión avanzada de sistemas CRM: Los estudiantes adquirirán habilidades para administrar sistemas CRM avanzados, lo que les permitirá centralizar la información de clientes y diseñar estrategias de fidelización y engagement personalizadas.
· Liderazgo digital y gestión de equipos remotos: Los estudiantes desarrollarán habilidades de liderazgo digital, lo que les permitirá gestionar equipos de trabajo de manera efectiva en entornos digitales y fomentar la colaboración y el trabajo en equipo a distancia.

COMPETENCIAS
· Pensamiento Analítico y Decisiones Estratégicas: Capacitados para analizar datos y tomar decisiones estratégicas, optimizando procesos y el desempeño comercial.
· Adaptabilidad y Resolución de Problemas: Habilidades para adaptarse a cambios digitales y resolver problemas de manera creativa, asegurando éxito empresarial.
· Comunicación Efectiva y Trabajo en Equipo: Capacidad para comunicarse eficazmente y colaborar en equipos, generando resultados positivos y alcanzando objetivos organizacionales.
Salidas Profesionales
El Máster en Sales Growth and Customer Experience prepara a los estudiantes para una amplia gama de salidas profesionales en sectores diversos. Las competencias adquiridas en este programa permiten a los egresados desempeñarse en roles estratégicos y técnicos que están en alta demanda en el mercado laboral actual. Algunas de las salidas profesionales más relevantes incluyen:
· Gerente de Ventas: Lidera equipos de ventas, desarrolla estrategias de ventas y utiliza herramientas de automatización y CRM para optimizar procesos y mejorar la eficiencia.
· Profesional de Marketing Digital: Desarrolla y gestiona campañas de marketing en línea, utilizando automatización y análisis de datos para mejorar la efectividad y personalización de las campañas.
· Consultor de Transformación Digital: •  Asesora a las empresas en la implementación de tecnologías digitales para mejorar operaciones, competitividad y eficiencia.
· Gestor de Proyectos Tecnológicos: Planifica y supervisa proyectos tecnológicos, integrando sistemas y aplicando IA para optimizar procesos y ventas.
· Ingeniero de Sistemas: Diseña y gestiona sistemas tecnológicos para digitalizar y optimizar negocios, mejorando la eficiencia y la experiencia del cliente.
· Analista de Datos: Recopila y analiza datos para guiar decisiones estratégicas, utilizando IA y aprendizaje automático para identificar tendencias y optimizar ventas y marketing.


Metodología
La metodología de aprendizaje se basa en el “método del caso”, que te permite conocer, analizar y debatir diversos casos del mundo real poniendo en práctica los conocimientos adquiridos en cada asignatura. El alumno tiene a su disposición un curso virtual con pantallas interactivas y dinámicas (Scorm), una biblioteca virtual de lecturas Pdf, una videoteca con vídeos del profesor, sesiones virtuales de repaso, casos prácticos y ejercicios interactivos. 
El alumno cuenta con una planificación semanal del trabajo y con el seguimiento personalizado de un tutor académico. El claustro está formado por profesionales del mundo de la empresa y de la universidad.
Duración
[bookmark: _Hlk113618883]14 meses (lectivos) - 15 meses en total 
Titulación
Título de Máster en Sales Growth and Customer Experience +3 Certificaciones Profesionales Avanzadas (CPA)
•	Certificación Profesional Avanzada PRO essentials
•	Certificación Profesional Avanzada PRO advance
•	Certificación Profesional Avanzada PRO expertify
Formación previa
Titulado universitario superior.
Experiencia
Para la correcta asimilación de los contenidos se recomienda contar con al menos tres años de experiencia profesional.
Por qué elegir este programa 
· [bookmark: _Hlk168928625]Modelo educativo novedoso e innovador: El modelo EDUEX, te permitirá formarte en programas académicos innovadores impartidos por profesores con experiencia certificada. Nuestra plataforma educativa interactiva se basa en pedagogías activas, enfocándose en la solución de problemas reales y el desarrollo de competencias esenciales para las empresas de hoy. 
· [bookmark: _Hlk168928668]El programa de Market in Sales Growth and CX enmarcado en el modelo EDUEX está diseñado para motivar y capacitar a los alumnos a través de certificaciones profesionales avanzadas. Con una estructura que permite obtener el Título de Market in Sales Growth and CX junto con tres Certificaciones Profesionales Avanzadas (CPA), los estudiantes se benefician de un enfoque progresivo y especializado. Esta estructura no solo asegura una formación integral y relevante, sino que también motiva a los alumnos a superar retos y alcanzar hitos importantes a lo largo de su formación, garantizando su preparación para el éxito profesional en el competitivo campo de la ciencia de datos y la analítica visual.
· Enfoque Integral y Actualizado: el programa ofrece un enfoque completo y actualizado, integrando aspectos esenciales digital. El máster abarca desde la Transformación Digital y la Digitalización de las Organizaciones, hasta la Innovación en Marketplaces y la Automatización de Ventas. Los estudiantes aprenden sobre sistemas tecnológicos, optimización de ventas con inteligencia artificial, y gestión avanzada de relaciones con clientes. 
· Actualización en las últimas tendencias: El máster ofrece una comprensión profunda de cómo las tecnologías digitales están transformando los negocios y enfrentarse a las nuevas necesidades del mercado, lo que permite a los alumnos liderar y adaptarse a los cambios en el entorno empresarial actual.
· Desarrollar Habilidades Multidisciplinarias: El máster permite adquirir habilidades en áreas clave como análisis de datos, marketing digital, desarrollo de software y ciberseguridad, lo que prepara a los alumnos para roles diversos y demandantes en el mercado laboral digital.
· Aplicación práctica de conocimientos: A través de proyectos prácticos y estudios de casos, podrás aplicar los conocimientos adquiridos en situaciones reales, lo que te ayudará a desarrollar habilidades prácticas y estar preparado para los desafíos del mundo laboral.
· Desarrollo de redes profesionales: Durante el máster, tendrás la oportunidad de establecer contactos y colaborar con profesionales de la industria, lo que te permitirá ampliar tu red profesional y crear relaciones valiosas para tu desarrollo y crecimiento en el campo del marketing digital.
· Orientación hacia la empleabilidad: El programa está diseñado para formar profesionales altamente capacitados y empleables en el campo. Se enfoca en desarrollar las habilidades y competencias necesarias para enfrentar los desafíos del mercado laboral actual.
· Experiencia docente de calidad: El máster cuenta con un cuerpo docente compuesto por profesionales expertos en el campo que te brindarán una educación de calidad y te guiarán a lo largo de tu proceso de aprendizaje.
· Posibilidad de emprendimiento: Si tienes aspiraciones emprendedoras, el programa te proporcionará las habilidades y conocimientos necesarios para lanzar y gestionar tu propio negocio.
· Amplias oportunidades de carrera: Al adquirir habilidades y conocimientos altamente demandados en el mercado digital, los alumnos están preparados para una variedad de roles y oportunidades profesionales con un potencial de crecimiento y desarrollo significativo en la carrera.


¿Qué otros beneficios te ofrece este programa?
Si buscas mejorar tus habilidades profesionales en áreas clave de liderazgo, gestión y desarrollo personal, con este programa, tendrás la oportunidad de realizar un curso certificado de Harvard, de manera opcional y complementario a tu formación. Elige el curso que más se adapte a tus necesidades y potencia tus habilidades profesionales obteniendo un certificado de Harvard.
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¿Qué es?



Contenido de Calidad: Aprende de expertos en gestión y liderazgo de renombre internacional.
Flexibilidad: Accede al contenido en línea desde cualquier ubicación y en el momento que mejor se adapte a tu
Desarrollo Personalizado: Utiliza herramientas de autoevaluación y seguimiento para medir tu progreso y áreas de mejora.



[image: Icono  Descripción generada automáticamente]
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Red SUMMA ha establecido un acuerdo académico con Harvard Business School Publishing, que beneficiará a todos nuestros estudiantes. Ahora, tienen la oportunidad de acceder a Harvard ManageMentor (HMM) de forma gratuita.


Oferta Académica
01-	Liderando Personas (Leading People)
02-	Gestión de Proyectos (Project Management)
03-	Innovación y Creatividad (Innovation and Creativity)
04-	Habilidades de Presentación (Presentation Skills)
05-	Gestión de Equipos (Team Management)
06-	Diversidad, Inclusión y Pertenencia (Diversity, Inclusion, and Belonging)
07-	Persuadiendo a Otros (Persuading Others)
08-	Interacciones Difíciles (Difficult Interactions)
09-	Conceptos Básicos de Finanzas (Finance Essentials)
[bookmark: _Hlk51070862]10-	Negociación (Negotiating)
Programa[footnoteRef:1] [1:  La Institución se reserva el derecho a realizar modificaciones en el Programa para su mejora y actualización.] 


PRO Essentials: Certificación en competencias esenciales
El núcleo PRO Essential se centra en desarrollar habilidades fundamentales que son la base de los estudios de los estudiantes. Destaca el dominio de habilidades clave que pueden aplicarse en diferentes programas, fomentando la interacción entre estudiantes de diversas disciplinas y enriqueciendo sus perfiles y redes de contacto. Se establecen sólidos cimientos para que los estudiantes adquieran una comprensión profunda y experiencial, con énfasis en la calidad de los contenidos y la enseñanza para prepararlos para su crecimiento académico y profesional.
1. Digital Business y Transformación Digital (6ECTS)
Objetivo:
Esta asignatura ofrece una visión detallada y completa de los conceptos necesarios para abordar la transformación digital en una compañía. Conocerás los fundamentos clave a tener en cuenta para el desarrollo e implementación. Asimismo, se darán pautas para definir una estrategia omnicanal en cualquier negocio, independientemente del tamaño u origen.
Contenido:
1. Digital Business y Transformación Digital 
2. E-Commerce Marketing Digital 
3. Growth Hacking y Estrategias Digitales de Crecimiento 
4. Diseño Web y Social Media 
5. Nuevas Tendencias en Digital Business
2. NextGen Business: Digitalización de las Organizaciones (6ECTS)
Objetivo:
Esta asignatura ofrece una visión transversal sobre la Transformación Digital, poniéndola en un contexto de negocio, normativo y de actualidad dentro de la revolución digital. Profundiza en herramientas y tecnologías: ¿cómo ayudan a mejorar la productividad y resultados de la empresa?
Contenido:
1. La Transformación Digital y la IV Revolución Industrial
2. Start-Up y Digital Business frente a empresas tradicionales
3. Contexto actual y desarrollo de nuevos modelos de negocio. Servicios Cloud
4. La Uberización de la Economía
5. Gestión de Recursos Humanos y Detección Digital de Talento
6. Aspectos Legales: La GDPR.

3. Sistemas y Plataformas Tecnológicas(6ETCS)
Objetivo:
El objetivo de la asignatura es dotar a los estudiantes de los conocimientos necesarios para comprender el papel fundamental de la tecnología en la Transformación Digital de las organizaciones. A lo largo del curso, los alumnos adquirirán una comprensión profunda de los principios tecnológicos esenciales que sustentan los objetivos empresariales, así como la capacidad para aplicar estos conocimientos en la configuración de sistemas y plataformas que impulsen la estrategia corporativa.
Contenido:
1. No sólo Tecnología: Personas y procesos
2. De la Infraestructura a la Plataforma y Servicio
3. Arquitectura de software
4. Principal software empresarial: CRM, ERP, SRM, CAU, SAU y ECM
5. Ciberseguridad: Principios y mejores prácticas
6. Gestión de Costes de Transformación Digital. 


Certificado ProAdvanced: Certificación disciplinar e instrumental
Las asignaturas ProAdvanced se centran en el desarrollo de competencias específicas en el área de especialización, así como en la adquisición de habilidades instrumentales necesarias para el trabajo en el campo de estudio. Los estudiantes se sumergen en los conceptos, teorías y prácticas centrales de su disciplina, y obtienen una caja de herramientas para aplicar estos conocimientos en situaciones reales. Además, se enfatiza el trabajo en equipo y el liderazgo, habilidades fundamentales para el éxito profesional en el área.

4. OptiAI Sales: Optimización de Ventas con Inteligencia Artificial y Aprendizaje Automático (6ETCS)

Objetivo:
El objetivo de este Curso es exponer las distintas responsabilidades que la dirección de ventas tiene en cualquier empresa, entender desde la orientación y las políticas corporativas que las empresas deben tener, hasta la gestión de nuevos modelos de ventas emergentes como es la venta por teléfono, la venta por internet o las subcontratadas, pasando por la planificación, o la gestión de las fuerzas de ventas.
Contenido:
1. Introducción a la Función de Ventas
2. Organización de la Estructura de Ventas
3. Estrategias y Planes de Ventas
4. Dirección y Gestión de la Fuerza de Ventas
5. Control de Ventas, Vendedores y Negocio
6. Técnicas de Venta, Negociación y Gestión de Clientes

5. Digimarket Mastery: Avances en Marketing Digital y Automatización de Ventas (6ETCS)
Objetivo:
El objetivo de esta asignatura es conocer las principales herramientas del Marketing en buscadores (SEM, SEO y PPC), la analítica web, estrategias de comunicación en internet (social media y e-mail marketing), CRM, Funnels de conversión, Lead Nurturing, Lead scoring e Inbound Marketing.
Contenido:
1. SEM: Marketing en buscadores. SEO y PPC. Google Adwords y Social ads
2. La analítica web, los modelos de atribución y el Social Media Analytics
3. Comunicación en Internet I. Estrategias de Social media
4. Comunicación en Internet II. Estrategias de e-mail Marketing
5. CRM y Funnels de conversión.
6. Lead Nurturing, Lead scoring y el Inbound Marketing.

6. DisruptiveMarket: Innovación y Transformación en el Mundo de los Marketplaces (6ETCS)
Objetivo:
Esta asignatura ofrece una visión global sobre todos los aspectos, conceptos y actores que intervienen en las ventas digitales. Estudiaremos el impacto de la IV Revolución Industrial en los hábitos del cliente y la empresa, las distintas estrategias y acciones a seguir en el canal digital según nuestro negocio, el ecosistema de la economía colaborativa con ejemplos de plataformas e industrias reales, así como posibles alianzas estratégicas.
Contenido:
1. Introducción: Ventas en la era digital. Online, offline e híbridos.
2. Economía colaborativa.
3. Alianzas estratégicas.

7. UXperienceXpert: Experiencia del Usuario Elevada: Usabilidad, Persuabilidad y UX en Marketing (6ETCS)
Objetivo: 
Esta asignatura ofrece una visión detallada y completa de los conceptos, principios y métodos del diseño de productos digitales e interactivos orientados al usuario. El alumno conocerá el escenario, la terminología y la metodología que participará durante todo el proceso estratégico del diseño de la experiencia de usuario, así como las decisiones que se deben tomar en función del proyecto al que nos enfrentamos y sus características. Asimismo, se explicarán y argumentarán cuáles deben ser las habilidades y conocimientos que debe poseer un UX Designer.
Contenido:
1. Introducción a la Experiencia de Usuario 
2. Lean UX (Research) 
3. Diseño de Interacción (IxD) 
4. Herramientas de Prototipado 
5. Diseño Visual de Interfaz de Usuario (UI) 
6. Evaluación y CRO

8. CRM Plus: Gestión Avanzada y Personalización en Relaciones con Clientes (6ETCS)
Objetivo:
Aprenderás qué es CRM y cómo implementarlo en una compañía, las principales herramientas que lo componen, cómo sacar el máximo provecho al email marketing y cómo implementar, con éxito, una estrategia multicanal.
Contenido:
1. Del Marketing Transaccional al Marketing Relacional
2. Fundamentos de una Estrategia Relacional
3. Fases del Marketing Relacional
4. Herramientas y Modelos del Marketing Relacional
5. Errores comunes en la implementación del CRM
6. Soluciones y Herramientas Informáticas CRM.


9. ExperienceAI: Experiencia IA+: Transformación Digital para Clientes (6ETCS)
Objetivo: 
El objetivo de esta asignatura es explorar en profundidad el concepto de Design Thinking, su aplicabilidad en diversos contextos, los requisitos para convertirse en un pensador de diseño y guiar a través de cada fase del proceso, transformando significativamente la mentalidad del estudiante. Además, se abordarán otras corrientes relevantes como la Experiencia de Usuario (UX) y la Experiencia del Cliente (CX).
Contenido:
1. El Cliente como Punto Clave del Negocio 
2. Define 
3. Idea 
4. Prototipa 
5. Aprende 
6. Otras Corrientes de Diseño User Experience (UX) y Customer Experience (CX)

10. DigitalLeaders: Liderazgo 4.0: Empoderando Equipos Remotos y Colaborativos (6ETCS)
Objetivo:
El objetivo de esta asignatura es desarrollar competencias profesionales y transversales en liderazgo digital, capacitando a los estudiantes para liderar y empoderar equipos remotos y colaborativos de manera efectiva, utilizando estrategias innovadoras y herramientas digitales para optimizar el rendimiento y la cohesión del equipo.
Contenido:
1. Introducción a las Competencias. Las Competencias Profesionales y Transversales.
2. Diccionario de Competencias. Evidencias, Conductas y Niveles.
3. Sistemas de Evaluación de las Competencias
4. Los Sesgos en el Proceso de Evaluación
5. Liderazgo
6. Las Competencias del Líder
11. Ethical Edge: Ética y Privacidad en las Ventas en la Era Digital (6ETCS)
Objetivo:
El objetivo de esta asignatura es capacitar a los estudiantes en la comprensión y aplicación de principios éticos y de privacidad en el contexto de las ventas digitales, asegurando el cumplimiento del mercado legal y normativo vigente, y adoptando buenas prácticas y tecnologías para proteger la privacidad del consumidor.
Contenido:
1. Fundamentos de Ética en las Ventas Digitales
2. Privacidad y Consumidor en la Era Digital
3. Marco Legal y Normativo sobre Privacidad y Ventas Digitales
4. Buenas Prácticas en Ética y Privacidad para Empresas
5. Tecnologías y Herramientas para Proteger la Privacidad
6. Desafíos y Futuras Tendencias en Ética y Privacidad Digital

12. OmniXperience: Experiencia del Cliente 360°: Gestión Integral en Todos los Puntos de Contacto (6ETCS)
Objetivo:
El objetivo general de esta asignatura busca que el alumno se familiarice con la estructura general de gestión ágil, así como con sus metodologías y otros aspectos como el coaching ágil. Tomando esto como punto de partida, profundizaremos en temas centrales como los métodos ágiles y lean o la gestión cuantitativa y cualitativa, haciendo también hincapié en la manera que se pueden beneficiar los equipos y proyectos mediante el coaching ágil.
Contenidos:
1. Estructuras, Metodologías y Métodos Ágiles y Lean  
2. Gestión Cuantitativa y Cualitativa 
3. Coaching Ágil 
4. Calidad Ágil
5. Temas Selectos de Gestión Ágil

13. Proyecto Fin de Programa (8 ECTS)
El Trabajo fin de Máster es el último paso para obtener el título del programa formativo. Consiste en la realización de un trabajo académico en el que se apliquen o desarrollen conocimientos adquiridos a lo largo del programa formativo. Este trabajo deberá contemplar la aplicación de competencias generales asociadas al programa.


[bookmark: _Hlk168560876]Certificado ProExpertify: Certificación profesional avanzada
Los estudiantes en los PRO EXPERTIFY, se convierten en protagonistas activos de su formación al tener la libertad de diseñar su propio camino académico y orientación profesional. Esta fase les brinda la oportunidad de explorar áreas de conocimiento más allá de su disciplina principal, permitiéndoles completar su formación y ampliar sus horizontes. Al desarrollar competencias interdisciplinarias, los estudiantes pueden integrar conocimientos y perspectivas de diversos campos, lo que les permite destacarse en un mundo empresarial que demanda habilidades diversificadas. Esta etapa no sólo enriquece la formación académica y profesional de los estudiantes, sino que también les proporciona una perspectiva global invaluable.
En este núcleo de aprendizaje se ofertan 5 áreas de formación de las cuales el alumno deberá seleccionar una.

[bookmark: _Hlk168931033]1- PRO Expertify en: Manager en IA Avanzada
1. Artificial Intelligence (6ECTS)
La primera asignatura del programa cubre distintas disciplinas que conforman la Inteligencia Artificial, incluyendo las técnicas más clásicas como los sistemas expertos hasta las técnicas más novedosas como los métodos generativos. Además, se abordan cuestiones como el uso responsable de la Inteligencia Artificial y múltiples ejemplos en distintos sectores de la industria. Finalmente, se tratan las principales herramientas de software y plataformas tecnológicas.
1. Classical AI
2. Modern AI
3. Generative AI
4. Responsible AI
5. AI in Business
6. Software and Platforms

2. Generative IA (6ECTS)
La asignatura Generative AI se adentra en el emocionante mundo de la generación de contenido artificial. Gracias a los modelos fundacionales, los alumnos pueden construir múltiples aplicaciones para la generación de textos e imágenes. Además, se detallan los diferentes modelos en función de los requisitos del sistema. Finalmente, de describen las numerosas aplicaciones construidas en este ámbito.
1. Fundamentos de la IAG
2. Modelos Fundacionales
3. Grandes modelos de texto
4. Pequeños modelos de texto
5. Modelos de generación de imagen
6. Aplicaciones


[bookmark: _Hlk168931055]2- PRO Expertify: Manager en E-Commerce de Emprendimientos
1. E-Commerce: situación actual y tendencias (6ECTS)
Esta asignatura tiene como objetivo ofrecer una visión sobre la situación actual del comercio electrónico y las tendencias actuales desde un punto de vista del diseño y el marketing digital. En esta, se conocerán los principales aspectos y posibilidades que ofrece el mundo digital para mejorar el rendimiento de una tienda online y alcanzar los objetivos y desafíos a los que se enfrenta día a día un comercio electrónico.
1. Introducción al e-Commerce
2. Situación actual y tendencias
3. UX/UI aplicado en e-Commerce
4. Marketing digital y e-Commerce
5. Fidelización y estrategia digital en e-Commerce.

2. Gestión de un E-Commerce (6ECTS)
Esta asignatura tiene como objetivo conocer las diferentes áreas influyentes en la gestión diaria de un comercio electrónico. En esta, se conocerán desde los factores que condicionan la contratación de un servicio de pago y logística, hasta los aspectos legales y software de gestión necesarios para gestionar un negocio digital.
1. Logística y medios de pago.
2. Software de gestión: ERP y CRM.
3. Omnicanalidad.
4. Internacionalización de un e-Commerce.
5. Aspectos legales de un e-Commerce.
6. Casos de éxito: Amazon y Alibaba.
[bookmark: _Hlk168931092]3- PRO Expertify: Manager en Redes Sociales Digitales
1. Social Media Marketing (6ECTS)
Desarrollar competencias en Community Management y Personal Branding, incluyendo estrategias efectivas en redes sociales. Además, aprender a realizar análisis y Online Reputation Management (ORM) para garantizar el cumplimiento de objetivos de branding personal o empresarial.
Contenidos:
1. El cliente y las empresas en las redes sociales.
2. Claves de Community Management.
3. Claves de Personal Branding.
4. Redes Sociales
5. Facebook y Meta Business Suite
6. Análisis y Online Reputation Marketing (ORM

2. Inbound Marketing: Social Media Marketing (6ECTS)
Adquirir habilidades en Inbound Marketing y Social Media Marketing para captar, convertir y fidelizar clientes. Se estudiarán estrategias de Social Selling, atracción y conversión de leads, marketing de contenidos en redes sociales, técnicas de cierre y fidelización, así como conceptos de Growth Hacking para optimizar resultados
1. Introducción al Concepto de Inbound Marketing
2. Social Selling
3. Atracción y Conversión en Inbound Marketing
4. Inbound Marketing y Marketing de Contenidos en Redes Sociales
5. Cierre y Fidelización en Inbound Marketing
6. Growth Hacking

[bookmark: _Hlk168931105]4- PRO Expertify en: Manager en Gestión de Proyectos
1. Seguimiento de Proyectos (6ECTS)
En esta asignatura se suministra al alumno el conocimiento de las herramientas necesarias para el diseño e implementación de procesos eficientes y efectivos que permitan el seguimiento, supervisión o control a cualquier tipo de proyecto.
1. Generalidades del Seguimiento de Proyectos
2. Alcance del Seguimiento
3. Planificación del Seguimiento
4. Seguimiento del Trabajo, Cronograma y Costes
5. Seguimiento de la Calidad y las Comunicaciones
6. Seguimiento de los Riesgos, Adquisiciones e Interesados

2. Gestión de Riesgos en Proyectos (6ECTS)
El objetivo de esta asignatura es desarrollar competencias en la Gestión de Riesgos en Proyectos, abordando desde la introducción hasta enfoques avanzados. Se estudiarán la planificación, identificación, análisis cualitativo y cuantitativo, así como la planificación de respuestas y seguimiento de riesgos, aplicando diversas metodologías y enfoques para asegurar el éxito en la gestión de proyectos
1. Introducción a la Gestión de Riesgos
2. Planificación de la Gestión de Riesgos
3. Identificación de los Riesgos
4. Análisis Cualitativo de Riesgos
5. Análisis Cuantitativo de Riesgos
6. Planificación de la Respuesta a los Riesgos
7. Seguimiento y Control de Riesgos
8. La Gestión de Riesgos Bajo Otros Enfoques
[bookmark: _Hlk168931115]5- PRO Expertify: Manager en Ciberseguridad
1. Fundamentos de Ciberseguridad (6ECTS)
El principal objetivo que busca esta materia introductoria es brindar al alumno una idea general de la ciberseguridad, sus bases y principal terminología. Así como fortalecer el análisis crítico en los sistemas tecnológicos. En esta materia el alumno también conocerá las principales certificaciones de ciberseguridad.
1. Introducción a la ciberseguridad
2. Amenazas cibernéticas
3. Criptografía
4. Políticas y estándares de seguridad
5. Gestión de riesgos y continuidad del negocio
6. Mejores prácticas y certificaciones de ciberseguridad

2. Ciberseguridad en Infraestructuras Críticas (6ECTS)
El objetivo es proporcional a los estudiantes una comprensión completa de la seguridad de las infraestructuras críticas y prepararlos para enfrentar los desafíos de la seguridad en este ámbito en el futuro. El análisis de infraestructuras críticas en ciberseguridad es importante porque estos sistemas son vulnerables a los ciberataques y a menudo se convierten en objetivos de los ciberdelincuentes. Un ataque exitoso a una infraestructura crítica podría tener graves consecuencias para la seguridad pública, la economía y la salud de una sociedad.
1. Introducción a las infraestructuras críticas.
2. Sistemas de control industrial
3. Amenazas y vulnerabilidades de las infraestructuras críticas.
4. Defensas a las infraestructuras criticas
5. Medidas técnicas de protección
6. Caso de Estudio “APT STUXNET


Esta Guía es propiedad del Instituto Europeo de Posgrado (IEP ©). Su difusión, reproducción o uso para cualquier otro propósito queda expresamente prohibida y puede acarrear graves condenas civiles y penales. Todos los derechos reservados.
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