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NOMBRE DEL TALLER: MARKETING DIGITAL EN MERCADOS B2B


1. Propósitos del taller

El presente taller se propone entregar a nuestros egresados y titulados un conjunto actualizado de conceptos, metodologías y herramientas vinculadas al marketing digital, aplicadas específicamente en mercados industriales y ambientes B2B. La revolución tecnológica y digital ha provocado que los ambientes de negocios en general y los ambientes de negocios B2B en particular se desarrollen sobre la base de los nuevos paradigmas que la economía digital ha traído consigo. Los clientes digitales, las comunicaciones en tiempo real, la omnicanalidad, la transformación digital y el cambio en las relaciones de poder de los actores de una industria, son características de los nuevos escenarios empresariales y es fundamental que los profesionales de nuestro tiempo conozcan y dominen estas materias 

2. Participantes

Egresados y titulados de la carrera de Ingeniería Civil Industrial y otras carreras afines de la Facultad de Ingeniería

3. Objetivos del taller

Objetivo general

Entregar a los participantes una metodología para abordar la gestión de marketing digital en ambientes industriales y B2B. Al finalizar el curso los participantes podrán diseñar una estrategia de marketing  B2B, reconocer sus particularidades y diferencias con el marketing de consumo masivo, así como aplicar estas nuevas herramientas y conceptos en su desempeño laboral actual y/o futuro

Objetivos específicos

a) Analizar el estado actual de los negocios digitales y el escenario empresarial que lo acompaña
b) Describir y analizar los fundamentos del marketing digital
c) Comprender el funcionamiento de los mercados B2B en el contexto de los ambientes digitales
d) Analizar el fenómeno de la transformación digital, sus causas y sus proyecciones
e) Identificar y conocer los conceptos, herramientas y metodologías vinculadas al marketing estratégico digital
f) Conocer las principales herramientas táctico-operativas del marketing digital B2B sus ventajas y usos
g) Entregar un marco de referencia para el diseño de un plan de Marketing digital B2B 




4. Contenidos del taller


El presente Taller se estructura en 6 sesiones, bajo la modalidad online. Los contenidos abordados en cada sesión son los siguientes:

4.1 Sesión 1: Características de los mercados B2B y marketing digital

4.1.1 El escenario empresarial actual
4.1.2 Los mercados B2B (industriales) y los mercados de consumo masivo
4.1.3 Marketing tradicional y marketing digital


4.2 Sesión 2: Fundamentos de marketing digital
4.2.1 La Revolución digital en la actualidad: cifras y problemáticas actuales.
4.2.2 E-business, e-marketing, e-commerce
4.2.3 El cliente /consumidor digital


4.3 Sesión 3: La industria 4.0 y la Transformación digital
4.3.1 Digitalización versus Transformación digital
4.3.2 Orígenes de la Transformación digital
4.3.3 Características de la Transformación digital
4.3.4 Tipos de Transformación digital
4.3.5 Estrategia digital

4.4 Sesión 4: Marketing estratégico digital
4.4.1 Segmentación, targeting y posicionamiento digital
4.4.2 Estrategia de contenidos
4.4.3 Buyer persona y Customer journey
4.4.4 Analítica web 

4.5 Sesión 5: Marketing táctico operativo digital
4.5.1 Plataformas de e-commerce
4.5.2 SEO y SEM
4.5.3 Redes sociales

4.6 Sesión 6: Elementos de un Plan de marketing digital B2B 
4.6.1 Inbound marketing
4.6.2 Funnel de conversión
4.6.3 Elementos de un plan de marketing digital B2B


5. Metodología

El taller se desarrollará sobre la base de clases expositivas, las cuales serán combinadas con actividades prácticas a desarrollar por los participantes. Las actividades prácticas serán propuestas como breves trabajos de grupo a realizar por los participantes entre cada sesión, los cuales serán comentados en la primera parte de la sesión siguiente. Dichas actividades de grupo pueden ser la aplicación de un contenido a una realidad actual o analizar una situación ficticia asociada a un caso de estudio.


6. Requerimientos

No hay requerimientos adicionales


7. Relator

Alejandro Zagal Ingeniero Comercial, Master of Business Administration MBA. Estudios de Magíster en Planificación y Desarrollo en la UC, estudios de marketing industrial en la Escuela de Marketing Industrial de Sao Paulo, Brasil. Diplomado en Enseñanza Universitaria.
Ha sido consultor empresarial, especialista en business marketing con amplia experiencia y conocimiento en mercados industriales y de servicios: minería, tecnologías de información, alimentos, farmacéutico, salmonicultura, construcción, logística y transporte. Posee experiencia directiva y de negocios de más de 40 años, tanto en el área de servicios e intangibles como en el área industrial, y ha ocupado puestos ejecutivos en ambas áreas. Profesor universitario desde 1980 en adelante, ha trabajado en el mundo privado, en empresas de servicios, financieras y también emprendiendo a través de la creación de dos empresas consultoras.
Amplia experiencia en la dirección de proyectos de consultoría gerencial, marketing y comunicaciones para importantes empresas de consumo masivo, de servicios e industriales. Como consultor empresarial, ha podido conocer de cerca la realidad de grandes empresas así como también pequeñas y medianas, de la más variada índole.  
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