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- Corus

Informacion basica

Precio:
1.550€ IVA incl. No clientes Corus
1.050€ IVA incl. Clientes Corus
5% de descuento los primeros 10 dias (del 18 de enero al 28 de enero)

Ponentes: Equipo de Roca Salvatella

Formato: Streaming

Plazas: 25 plazas

Duracion: 6 semanas

Fechas: del 16 de marzo al 20 de abril

Categoria: Management

Area de conocimiento: Management

Metodologia: 6 disciplinas con tres desafios cada una para ganar
competitividad en el ambito digital.

Presentacion
Ponentes:

Erik Rigola
Cristian Varela
Laia Huguet
Xavier Penadés
Enrique Hidalgo
Guillem Lopez

ONSISEANNES

Fecha: del 15 febrero al 16 de marzo
Horario: a partir de las 10 (3 horas de duracion)

Resumen del programa:

El Hexathlon de digitalizacion es un ciclo formativo intensivo de 6 semanas
que permitira a los profesionales de la salud bucodental dominar las 6
disciplinas imprescindibles para la gestion de la clinica en el entorno digital.

El programa estaré liderado por expertos de negocio digital que acompafaran
a los profesionales a través de un camino formado por 27 experiencias
formativas personalizadas y adaptadas a la realidad de cada clinica.

Las 6 disciplinas seran:

La deteccién de pacientes y los nuevos comportamientos

La atraccion de pacientes en entornos virtuales

El ahorro de tiempo en los tramites de gestion del paciente

La mejora de la experiencia antes y después de cada tratamiento

El analisis de la rentabilidad de cada paciente y las campanfas digitales

SNSRI
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El cambio de mentalidad del equipo vy la alineacion hacia el negocio
digital.

Funcionamiento del Aula:

La sesion en streaming marcara el inicio de la disciplina.

Al final de la sesion, se enviara a los participantes un cuestionario para
diagnosticarse

Al final del cuestionario, se adjuntara el estudio de caso con el mail.

Contenido de cada modulo:

2 horas de sesion en streaming

1 diagnostico con mail automatico personalizado

1 estudio de caso con comentario personalizado del mentor
1test con respuesta automatica

1 foro interno dinamizado por Corus
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Modulos

Modulo 1. Detectar pacientes

Informacion basica:
Fecha y hora de inicio: 16/03/2021 a las 10h

Duracion: 3 horas

Ponente: Erik Rigola

Objetivo general

1. Entender como ha cambiado hoy el comportamiento de los pacientes

a la hora de escoger dénde realizar sus tratamientos y las

oportunidades de la digitalizacion para las clinicas dentales.

Objetivos especificos de la formacién

Convertirse en un referente ante las generaciones emergentes y

generacion elastica.

4. Decidir cuando colaborar y cuando competir con los intermediarios y
amenazas del mercado.

5. Descubrir como otros han expandido las fronteras de su negocio a
traves de la teleodontologia.

w N

Programa del moédulo
Desafio 1: Centennials

1. La nueva normalidad. Cuales son los factores que priorizan los pacientes a
la hora de escoger su clinica de referencia.

2. De nichos a tribus. Como las nuevas generaciones interactuan con el
entorno digital desvinculandose de las costumbres familiares.

Desafio 2: Intermediarios

1. Reintermediacion. El rol que adoptan hoy agregadores de oferta como
Doctoralia o Groupon en el mercado de salud bucal y como atraer al
paciente comparador.

2. Personalizacion. Como los pacientes pasan a ser prosumidores
reclamando mayor capacidad de decision en el tratamiento recibido.

3. Servicializacion: Las claves de por qué los pacientes pasan de consumir
tratamientos puntuales a consumir servicios continuos y al pago
recurrente.

4. Autoservicio: El reordenamiento de las prioridades de los pacientes a la
hora de interactuar con personas.

5. Omniexperiencia: Como aprovechar la hiperconectividad de los
pacientes en busca experiencias diferenciales.

Desafio 3: Nuevos mercados

1. Los mercados emergentes. Como detectar focos de demanda mas alla de
tu espacio de influencia a los que si puedas llegar mas alla de las mujeres
de mediana edad.

2. Lairrupcion de nuevos modelos de pago: desde el freemium hasta las
criptomonedas o los precios dinamico. Qué hay de realidad y de ficcion.
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3. Hipersegmentacion. Técnicas para identificar mejor a tus pacientes
identificando los micromomentos clave.

Metodologia
La metodologia del médulo se basa en la consecucion secuencial de 3
experiencias formativas distintas. El camino por las tres experiencias permitira
al profesional empezar con una mirada general de los principales retos
vinculados a la disciplina y profundizara después con un analisis personalizado
adaptado a su situacion actual.

Al final del proceso, el profesional descubrird un caso real que le permitira
compararse con otras realidades del sector. Las tres experiencias formativas
seran:

1. Sesidén por parte de un experto que explicara los conceptos asociados
al desafio 1.

2. Autodiagndstico por parte del profesional que le permitira analizar los
conceptos asociados al desafio 2.

3. Caso de éxito que explorard la aplicacion real de los conceptos
asociados al Desafio 3.

Beneficios
Los beneficios que aportara la realizacion de este médulo al profesional son:

1. Ampliar la presencia y notoriedad de marca de la clinica en los
entornos digitales.

2. Reducir los gastos a intermediarios que no aportan valor

3. Ampliar la cartera de clientes a través de nuevos canales.

Herramientas y conocimientos aplicados
Durante la realizacion del modulo el profesional descubrira:

1. Técnicas para comunicar con un publico joven a través de nuevos
canales como el Tik Tok, Houseparty, You Tube o plataformas de
video juegos como Among Us.

2. Técnicas para medir la rentabilidad de invertir en intermediarios como
Top Doctors, Doctoralia 0 Comparadordental.es.

3. Ejemplos de plataformas de teleodontolgia como My dental clinic o
Mediktor.

Sobre el Ponente

Erik Rigola

Consultor Sénior en RocaSalvatella (mayo 2019 -
actualidad)

Desarrollo de proyectos de modelo de relacion (E-
Commerce y Redes Sociales), gestion de leads y social
intelligence para la industria de farmacéutica, automocion
y educacion.

Project Management en la implementacion de estrategias
definidas anteriormente con equipos mixtos con
miembros propios y de cliente.
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Impartir sesiones de capacitacion de transformacion digital.

Consultor de Marketing Digital en Harley-Davidson Motor Company Espafia y Portugal
(2018)

Responsable del marketing digital de la filial.

Mentor en el disefio e implementacion de planes de marketing locales de la
red de concesionarios.

Responsable del seguimiento de leads en los concesionarios.
Digital Marketing & E-Commerce Manager en RADARCAN (2012 -2016)
Responsable en la creacion de una nueva unidad de e-business.

Asesor de marketing digital y E-Commerce a distribuidores oficiales en
mercados internacionales.
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Modulo 2. Atraer pacientes

Informacion basica
Fecha y hora de inicio: 23/03/2021 a las 10h

Duracion: 3 horas

Ponente: Cristian Varela

Obijetivo general

Implementar técnicas para atraer nuevos pacientes a la clinica
aprovechando los canales digitales.

Obijetivos especificos de la formacién

1. Establecer las bases de la estrategia digital que se adapte mejor a
la clinica.

2. Conseguir que el boca a boca también se reproduzca en los
canales digitales con el marketing referencial.

3. Atraer pacientes del territorio con el marketing de localizacion
digital.

Programa del curso

Desafio 1: Estrategia digital.

Como saber identificar qué estrategia se adapta mejor a tu clinica (de
posicionar la clinica en los buscadores (SEO) hasta el marketing de
proximidad en un contexto con recursos limitados). Redes sociales. Discernir
entre las redes que te acercan a tus objetivos de las que solo aportan ruido.
Coémo puedes generar contenidos ahorrando en intermediarios y ampliando
el impacto de tus publicaciones a través de plantillas.

Desafio 2: Boca a boca Digital

1. Marketing de influencia. Como atraer pacientes que contribuyan a
popularizar la clinica en el entorno.

2. Marketing referencial: Cémo promover el boca a boca digital y evitar
malas criticas en entornos digitales.

3. Publicidad programatica. El mundo que hay mas allé de los Google o
los Facebook Ads y que te permite atacar sélo tu publico con
presupuestos asequibles con técnicas como el remarketing,
retargeting, la RTB, etc.

4. La filosofia inbound. Cémo atraer a los usuarios a través de generar
contenidos con pocos medios y aprovechando las tendencias de
newsjacking, el marketing contextual, el clickbaiting o los trending
topics.

5. Dayketing: Identificar las olas de demanda e invertir en marketing
digital solo cuando la demanda esté receptiva.

Desafio 3: Localizacion

1. Location marketing: Cémo Internet también permite poner el foco
solo en el area geogréfica de influencia a través del geotargeting,
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geofencing, el beaconing, la segmentacion por IP o aprovechando
plataformas como Google Maps.

2. Promocionarse. Sampling, Packs anticrisis, packs familiares, plans
renove, regalar formacion, cupones descuento, colectivizacion,
outlets, venta cruzada, comarketing, Member-get-member,
flexibilizacion de horarios, packs experienciales y mucho mas.

Metodologia

La metodologia del médulo se basa en la consecucién secuencial de 3
experiencias formativas distintas. El camino por las tres experiencias permitira
al profesional empezar con una mirada general de los principales retos
vinculados a la disciplina y profundizara después con un anélisis personalizado
adaptado a su situacion actual. Al final del proceso, el profesional descubrira
un caso real que le permitird compararse con otras realidades del sector. Las
tres experiencias formativas seran:

Sesion por parte de un experto que explicara los conceptos asociados al
desafio 1.

Autodiagndstico por parte del profesional que le permitiré analizar los
conceptos asociados al desafio 2.

Caso de éxito que explorard la aplicacion real de los conceptos asociados al
Desafio 3.

Beneficios
Los beneficios que aportara la realizacion de este médulo al profesional
son:

Ganar eficacia a la hora de definir la estrategia de atraccion de clientes en
entorno digitales.

Ampliar la cartera de clientes a través del marketing referencial.

Ampliar la presencia y notoriedad de marca de la clinica en los entornos
digitales.

Herramientas y conocimientos aplicados

Durante la realizacidon del médulo el profesional descubrira:

Técnicas para definir la estrategia digital que mas se adapte a las
especificaciones de la clinica.

Dominio de herramientas de paid media como Google Ads y Facebook
Ads.

Plataformas para ahorrar tiempo y coste en la creacion y difusiéon de
contenidos digitales con Adobe Spark.

Ejemplos de posicionamiento en Google Maps y de uso del geofencing
con Herow.



Sobre el ponente

Cristian Varela

Consultor Digital Growth en RocaSalvatella (2018 -
actualidad)

Torres. Plan de transformacion digital y desarrollo de
ecommerce.

DABA. Plan de crecimiento en entorno digital y definicion
de iniciativas.

- . Sisen Qils. Desarrollo de estrategia de marketing,

. captacion y ventas de una nueva marca, entorno fisico
(tienda) y digital (ecommerce).

MediaMarkt. Benchmarking, market insights y consolidacién de activaciones entorno
al plan de desarrollo omnicanal.

BonPreu, CityTrips (RACC), Club EP! (El Periddico), Basque Culinary Center, FCB, The
Animals Observatory, Geresa (Watx & Co, SEIKO, Radiant), La Mallorquina, Epidor.
Acompafhamiento en la ideacion estratégica y tactica de iniciativas y campanas
orientadas a maximizar ventas y/o data capture en entornos online B2B/B2C. Vision
orientada a resultados y quick wins.

Consultor Marketing Digital - Lifting Group (2017 - 2018)
Definicion estrategias orientadas al crecimiento de negocio a medio y corto plazo.
Eficiencia del ecosistema digital en cada palanca y eje estratégico.

Marketing Account Manager - Salsa Creativa (2015 -2017)
Advisory 360 bajo una capa de conocimiento estratégico y tactico del marketing
digital.
Planificacion Roadmap y definicion de quick wins.
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Modulo 3. Ganar tiempo

Informacion basica

Fecha y hora de inicio: 30/03/2021 a las 10h
Numero de horas: 3 horas

Nombre del profesor: Laia Huguet

Objetivo general
Incentivar a los pacientes actuales a comunicarse y realizar tramites
de forma digital.

Obijetivos especificos de la formacion
1. Descubrir los trucos para gestionar tus proveedores y ahorrar en
las externalizaciones.
2. Implementar la reserva, el registro, la signatura y el pago digital
por menos de 1000 euros.
3. Aprender a automatizar el proceso de facturacion en un dia sin
saber nada de cédigo.

Programa del curso

Desafio 1: Proveedores.

1. Mapear los tramites sin valor afiadido: Obtener una imagen general de
todos los tramites que no aportan valor al paciente.

2. Evaluar la eficiencia de tus procesos. Técnicas para definir y analizar los
indicadores adecuados para detectar las oportunidades de mejora.

3. Gestionar mejor los proveedores: Técnicas para identificar los
proveedores que aportan mayor valor y conseguir que las
externalizaciones no sean un problema afadido.

Desafio 2: Trdmites online.

1. Reserva online. Cémo vincular la programacion automatica de citas con
una comunicacion eficaz y efectiva que genere engagement desde el
inicio.

2. Registro digital del paciente: Desde formularios hasta las biométricas vy el
reconocimiento facial para ofrecer una experiencia personalizada desde
la entrada.

3. Coémo instaurar la signatura digital. Desde solicitar la signatura de
documentos de forma automatizada, facil, segura y legal hasta el mundo
de los Smart Contracts.

4. Las pasarelas de pago. Los errores que evitar a la hora de implementar
pasarelas de pago en los entornos digitales de la clinica.

Desafio 3: Facturacion.
1. Herramientas de contabilidad y facturacion automatizables al alcance de
todos. Comparativa de plataformas que facilitan servicios contables para
clinicas y laboratorios.

Metodologia
La metodologia del médulo se basa en la consecuciéon secuencial de 3
experiencias formativas distintas. El camino por las tres experiencias permitira
al profesional empezar con una mirada general de los principales retos
vinculados a la disciplina y profundizara después con un andlisis personalizado
adaptado a su situacion actual. Al final del proceso, el profesional descubrira
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un caso real que le permitira compararse con otras realidades del sector. Las
tres experiencias formativas seran:

Sesion por parte de un experto que explicara los conceptos asociados al
desafio 1.

Autodiagndstico por parte del profesional que le permitird analizar los
conceptos asociados al desafio 2.

Caso de éxito que explorara la aplicacion real de los conceptos asociados al
Desafio 3.

Beneficios
Los beneficios que aportara la realizacion de este médulo al profesional
Son:

e Ahorrar costes innecesarios en la gestion de proveedores que no
aportan valor.

e Reducir el tiempo que el personal dedica a tareas de baja
percepcion de valor como la inscripcidon de pacientes o la firma de
contratos.

e Ampliar control digital de todo el proceso de gestion del paciente
y facturacion.

Herramientas y conocimientos aplicados
Durante la realizacién del mddulo el profesional descubrira:

e Plataformas para comparar entre proveedores de productos y
servicios digitales que garanticen encontrar el mejor precio como
Google Shopping o Idealo.

e Implantacién rapida de pasarelas de pago como PayPal o Stripe
integrables en cualquier tipo de plataforma web como Shopify,
Magento, Prestashop o WooCommerce.

e Plataformas para solicitar cita, registrar pacientes como Calendly,
Xero o Signaturit.

e Plataformas para la integracién automatica de servicios sin
conocimientos de programacion como Zapier e IFTTT.

Sobre el ponente

Marc Gabau

Project Manager RocaSalvatella
Consultorfa estratégica en transformacion digital

e Coordinacion de proyectos.

e Responsable del soporte e infraestructuras.

e Analista de nuevas herramientas tecnoldgicas.
e Negociacion con proveedores.

’ Responsable técnico en Auraclick (2010 - 2015)

Empresa nacional de servicios de Cloud Computing del grupo RocaSalvatella.
e Responsable del disefio, implementacion y mantenimiento de servicios IT basados en soluciones Cloud
Computing.
Responsable del Departamento de IT en Faurecia Automotive (2006 - 2009)
Empresa multinacional lider del sector de automocion.
e  Responsable de la gestion, mantenimiento y mejora de los sistemas y las tecnologias de la Informacion.
e Miembro del Comité de Direccion.

12



Técnico de sistemas en Main Memory (Outsourcing per Faurecia) (2005 - 2006)

Empresa nacional de servicios informaticos para empresas.

Corus Academy
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Modulo 4. Mejorar la experiencia

Informacion basica
e Fechay hora deinicio: 09/03/2021 a las 10h
e Numero de horas: 3 horas
e Ponente: Xavier Penadeés

Objetivo general
Implementar servicios complementarios que garanticen una mejor
experiencia al paciente.

Objetivos especificos de la formacion

e Comunicate con el paciente por Whatsapp sin perder tiempo ni informacion
por el camino

e Recompensa a tus pacientes con experiencias exclusivas y conviértelos en
tus embajadores.

e Ampilia el valor del ticket medio con las estrategias de crosselling y upselling o
modelos de subscripcion.

Programa del curso

Desafio 1: Comunicar.
Optimizar el Whatsapp. Entender cémo aprovechar al maximo las posibilidades de
automatizacion de Whatsapp for Business y cudndo no usarlas.

Comunicarse directamente con el paciente mas alla de Whatsapp. Como utilizar la
mensajeria instantdnea de forma eficiente, el potencial de los chatbots o asistentes
virtuales y cuando vale la pena invertir en aplicaciones movil.

Desafio 2: Fidelizar.
Programas de recomendacién instantanea. Cémo convertir los pacientes satisfechos
en prescriptores de la clinica.

Programas de reward. Fidelizar a través de un reconocimiento que vaya mas alla de lo
economico.

Packaging. Lo digital no tiene que ir refiido con lo presencial. Ofrecer producto fisico
puede marcar la diferencia siempre que el servicio de delivery en la Ultima milla no
desluzca un buen packaging.

Digitalizar la experiencia en la clinica: cémo aprovechar tecnologias de VR, AR o MR
para generar una experiencia diferencial.

Desafio 3: Rentabilizar.
Eficientar el CRM. Entender cémo una buena gestion de los leads puede facilitar la
venta consultiva y llevar hasta modelos de Business Intelligence que ahorren tiempo y
maximicen beneficios.

Modelos de subscripcion. Desde el modelo re-stock para revisiones rutinarias hasta el
modelo de sorpresa para tratamientos de evolucion continuada.

Técnicas para ampliar el ticket medio de los pacientes. Desde la guerra de precios
hasta el Upselling.

14
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Metodologia
La metodologia del médulo se basa en la consecucién secuencial de 3
experiencias formativas distintas. El camino por las tres experiencias permitira al
profesional empezar con una mirada general de los principales retos vinculados a
la disciplina y profundizara después con un analisis personalizado adaptado a su
situacion actual. Al final del proceso, el profesional descubrird un caso real que le
permitird compararse con otras realidades del sector. Las tres experiencias
formativas seran:

e Sesion por parte de un experto que explicara los conceptos asociados al
desafio 1.

e Autodiagnostico por parte del profesional que le permitird analizar los
conceptos asociados al desafio 2.

e Caso de éxito que explorara la aplicacion real de los conceptos asociados al
Desafio 3.

Beneficios
Los beneficios que aportara la realizacion de este modulo al profesional son:

e Reducir el tiempo dedicado a la comunicacién de tramites administrativos
con los pacientes.

e Aportar una capa de valor en el relacional con el paciente.

e Ampliar la rentabilidad de cada paciente aumentando la cuota de
ingresos.

Herramientas y conocimientos aplicados

Durante la realizaciéon del modulo el profesional descubrira:

e Eluso avanzado de Whatsapp for Business y otras herramientas de
comunicacion directa como Crisp.

e Eluso de plataformas de recomendacion como Recombee.

e Eluso de plataformas de rewarding y loyalty como Antavo o
LoopyLoyalty.

e Técnicas para aplicar el Crosselling y el Upselling en la clinica

Sobre el ponente

Angel Plaza
Digital Marketing Specialist en RocaSalvatella (2020 -
actualidad)

Marketing Manager en Fairplay Golf & Spa Resort ***** (2019 -
2020)

. Gestidn y desarrollo del canal de venta directo
o Monitorizacién y analitica de resultados
o Lead nurturing, creacion de contenido y SEO

e Gestidon de campanas paid search, PPC, SEM
e Definir y gestiona la estrategia comercial digital para TT.OO. Y AAVV.

15



Digital Marketing & Sales Support en Moyseafood (2016-2019)

Captacion y cualificacion de leads B2B
Seguimiento y monitorizacion de prospectos comerciales
Definir e implementar la estrategia de marketing digital

= Corus Academy

Soporte al departamento comercial en una cartera de productos que se comercializa

en mas de 20 paises
Generacion del material comercial y de formacion

Digital Marketing en Pancracio Chocolates (2014-2016)

Creacion y optimizacion de website/ecommerce

Gestidon de campanas PPC/SEM

Definicion junto a la direccion general de la estrategia de marketing
Gestion y desarrollo de acciones enfocadas al crecimiento del negocio
Creacioén de contenido y contacto con prensa

Digital Marketing en Idedlogo (2014-2016)

Account manager, gestionando directamente cuentas de clientes
Monitorizacién y analitica de resultados

Creacion de estrategias digitales

Desarrollo de e-commerce para diferentes clientes

Desarrollo de planes de CRO

Design & Marketing Research en Vicobrands (2013-2014)

Busqueda e identificacidon de tendencias visuales
Monitorizacion de datos



Modulo 5. Analizar

Informacion basica
Fecha y hora de inicio: 16/03/2021 a las 10h

Numero de horas: 3 horas

Nombre del profesor: Enrique Hidalgo

Objetivo general
Dominar técnicas de andlisis que permitan prever la rentabilidad final de la
inversion en marketing digital e identificar cdmo rentabilizar mejor la
presencia digital actual.

Obijetivos especificos de la formacién

e Tomar el pulso del paciente para mejorar los servicios y evitar malas
criticas.

e Calcular el valor real de cada paciente y el coste de adquisicion de cada
usuario digital.

e Averiguar cuando vale la pena invertir en lo digital a través de
estimaciones basadas en datos.

Programa del curso

Desafio 1: Satisfaccidn.
Medir la satisfaccion del paciente. Estrategias para tomar el pulso del
paciente en el momento y mejorar continuamente. Entender los
indicadores mas estandarizados como el Net Promoter Score o las
técnicas de instant satisfaction.

Desafio 2: Valor del paciente.
Customer Liftime value. Como medir la rentabilidad del paciente desde
una mirada a largo plazo y mas alla del consumo especifico de
tratamientos o servicios.

Customer Value Curves. COmo mostrar instantdneamente donde se
crea el valor dentro de los productos y servicios de la clinica y crear
nuevos espacios de mercado.

Customer Acquisition Cost. Medir cuanto esta gastando la clinica en
adquirir a cada cliente y mostrar el dinero gastado en marketing,
salarios y otras cosas para adquirir un paciente.

Desafio 3: Retorno.
Indicadores basicos de marketing digital. Desde los indicadores
basicos para entender los leads generados (MQL, SAL, SQL, coste y
tiempo de conversion, ratio de retencion, etc.), hasta los indicadores
de visitas en la web (usuarios, visitas, CTR; etc.) e indicadores basicos
de SEO (Alexa, Moz, SEMrush, PageRank, Page authority, etc.), asi
como indicadores para comprobar la rentabilidad de la publicidad
social (traéfico, impacto, engagement, etc.)

17
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Metodologia

La metodologia del médulo se basa en la consecucién secuencial de 3 experiencias
formativas distintas. El camino por las tres experiencias permitira al profesional
empezar con una mirada general de los principales retos vinculados a la disciplina y
profundizarad después con un andlisis personalizado adaptado a su situacion actual. Al
final del proceso, el profesional descubrird un caso real que le permitird compararse
con otras realidades del sector. Las tres experiencias formativas seran:

Sesién por parte de un experto que explicara los conceptos asociados al desafio 1.

Autodiagndstico por parte del profesional que le permitird analizar los conceptos
asociados al desafio 2.

Caso de éxito que explorara la aplicacion real de los conceptos asociados al Desafio 3.

Beneficios

Los beneficios que aportara la realizacion de este médulo al profesional son:

e Adaptar el servicio a las necesidades del paciente.

e Ampliar el control de la rentabilidad en las acciones digitales.

e Eliminar la incertidumbre y reducir el margen de riesgo en el lanzamiento
de campanas digitales.

Herramientas y conocimientos aplicados

Durante la realizaciéon del modulo el profesional descubrira:

e Eluso de herramientas de social Listening como TalkWalker.

e Eluso de herramientas para medicion de la satisfaccion como Typeform.

e Eluso de herramientas para analizar el comportamiento de los usuarios
como Google Analytics y Google Data Studio.

e Eluso para medir a la competencia como Moz o Alexa.

Sobre el ponente
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Enrique Hidalgo

Desarrollo de proyectos de Social Intelligence en
sectores como la Automocion, Pharma o Retail.

Colaboracion en estudios de mercado centrados en
mejorar la relacion con el cliente.

Participacion en proyectos de definicion e
implantacion de ecosistemas digitales

Digital Marketing Specialist (Banco Sabadell) (2016 -
2017)

Planificacion, ejecucion y seguimiento de estrategias de presencia digital
Ideacion e implantacion de propuestas para la mejora del customer experience
Deteccion de tendencias y oportunidades de negocio

Estudios de mercado

Técnico Marketing Digital (OMONOVO) (2015 -2016)

Definicion e implantacion de proyectos de estrategia online
Creacion de campafias de inbound marketing

Apoyo al seguimiento analitico

Gestion de la reputacion de la marca

Responsable de Marketing y publicidad (Oriéntate en tu voluntariado) (2015 -2016)

Colaboracién con la ONG Oriéntate en tu voluntariado como encargado de su
estrategia de posicionamiento tanto online como offline y en la captacion de socios.
Ayuda en la implantacion de un servicio de atencion al cliente para los socios de la
ONG.

Consultor Senior en RocaSalvatella (2017 - actualidad)
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Modulo 6. Cambiar la clinica

Informacion basica:

e Fechay hora de inicio: 23/03/2021 a las 10h
e Duracién: 3 horas
e Ponente: Guillem Lopez Bonafont

Objetivo general
Fomentar un cambio de mentalidad interno para todo el personal que trabaja
en la clinica esté alineado entorno a la digitalizacion del servicio.

Objetivos especificos de la formacion

e Descubrir las técnicas para fomentar un cambio de mentalidad en equipos
reticentes al cambio.

e Implementar herramientas para coordinarse remotamente con el equipo sin
perder informacion.

e Integrar los valores de la digitalizacién en el equipo y entender la ética de
gestionar datos de pacientes.

Programa del curso

Desafio 1: Mentalidad.
Cambio de mindset. Técnicas para fomentar un cambio de mentalidad
en equipos reticentes a la incorporacion y uso de herramientas
digitales y que faciliten el cambio de habitos.

Desafio 2: Trabajo remoto.
Comunicarse digitalmente con el equipo. Técnicas para fomentar la
comunicacion digital dentro del equipo vy evitar la pérdida de
informacion ante la flexibilizacion de los roles.

Coordinarse remotamente. Técnicas de gestion agil de equipos que
combinen presencialidad y trabajo remoto.

Organizar la informacion. Técnicas de organizacion, taxonomia y
tracking de informacion que faciliten la deteccion de informacion clave
del paciente.

Desafio 3: Corresponsabilizar.
Como divulgar los valores de corresponsabilidad y ética que requiere
la economia digital.

Metodologia

La metodologia del médulo se basa en la consecucion secuencial de 3
experiencias formativas distintas. El camino por las tres experiencias permitira al
profesional empezar con una mirada general de los principales retos vinculados a
la disciplina y profundizara después con un analisis personalizado adaptado a su
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situacién actual. Al final del proceso, el profesional descubrird un caso real que le
permitirda compararse con otras realidades del sector. Las tres experiencias
formativas serén:

e Sesidn por parte de un experto que explicara los conceptos asociados al
desafio 1.

e Autodiagnodstico por parte del profesional que le permitird analizar los
conceptos asociados al desafio 2.

e Caso de éxito que explorara la aplicacion real de los conceptos asociados
al Desafio 3.

Beneficios

Los beneficios que aportara la realizacion de este médulo al profesional son:

e Mejorar el clima laboral a partir de un equipo mas alineado con la
vision de la clinica.

e Ganar eficiencia en la gestidon de equipos vy el trabajo remoto.

e Ganar seguridad y garantizar privacidad a partir de la extension de
valores compartidos.

Herramientas y conocimientos aplicados

Durante la realizacién del modulo el profesional descubrira:

e Eluso de herramientas de andlisis de perfiles como Pymetrics.

e Eluso de herramientas de gamificacion como Gametize.

e Eluso de herramientas de control y gestion del tiempo como
RescueTime.

Sobre el ponente

Guillem Lopez Bonafont

15/09/2016 - vigente
- Profesién o cargo desarrollado: MANAGER DE TRANSFORMACION DIGITAL (RocaSalvatella)
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. Funciones y responsabilidades principales: Definicion del portfolio del departamento de Transformacion
Digital y direccion de proyectos.
o  Tareas:
Disefar estrategias adaptadas de transformacion digital y cultural de la organizacion
Acompanamiento en la adopcién de metodologias Agile y Lean.
Definicion estratégica de servicios y soluciones digitales
Desarrollar procesos y acciones de gestion del cambio para fomentar el
cambio organizativo
Apoyar a los equipos de proyecto en la integracion de las actividades de gestiéon del cambio en
sus planes de proyecto
o  Gestion de cuentas basada en el enfoque de P&L
o  Planificacion y monitorizacion de proyectos
o  Gestion de equipos
. Proyectos destacados:
o FMCG
BonPreu: Definicion e implementacion del servicio de
Frit Ravich: Estrategia digital y redefinicion del journey comercial
Agroalimen: Lanzamiento y despliegue del New Business Hub
Automocion
Volkswagen Group Espafa Distribucién: Conceptualizacion y desarrollo del hub de innovacion y
transformacion cultural de la compaiia ( )
Volkswagen: Creacion del departamento de Customer Management Experience.
Otros
AMGEN: Definiciéon del nuevo ecosistema digital y gestion de la
Banco Sabadell: Desarrollo de la Escuela Digital y el programa Digital Tech
Caixabank: Programa ChangeMakers
Suez: Plan de transformacion cultural del departamento de Clientes.

O O O 0O 0 O

O O O O O

O O O 0O O O

10/15/2017 - vigente

- Profesor Asociado Y Mentor Del Méaster De Transformacion Digital (Bsm - Universidad
Pompeu Fabra)

Funciones y responsabilidades principales: Profesor responsable de impartir la asignatura de “Gestion del cambio”y mentor de
proyectos de final de méster.

Tareas:

o  Elaboracion de material docente en materia de:
1. Gestién del cambio
2. Cultura digital en las organizaciones
3. Nuevas estructuras organizativas
4. Competencias digitales
o Disefo y ejecucion del plan docente (clases magistrales presenciales)
e  Evaluacioén y calificacion del alumnado
. Mentoria de trabajos de fin de master
e  Tribunales de evaluacion

09/15/2014 - vigente

-Profesion o cargo desarrollado: PROFESOR ASOCIADO DEL MASTER DE COMUNICACION
SOCIAL Y POLITICA (BLANQUERNA - UNIVERSIDAD RAMON LLULL)

Funciones y responsabilidades principales: Profesor responsable de impartir la asignatura de "Marketing
y Storytelling".

Tareas:

Elaboracion de material docente en materia de:

Fundamentos del marketing

Disefo de la hoja de ruta digital

Anadlisis y evaluacion de campanas digitales

Nuevas tendencias de marketing digital

Metodologias de pensamiento disruptivo y creatividad

Disefo y ejecucion del plan docente (clases magistrales presenciales)
Evaluacion y calificacion del alumnado

Mentoria de trabajos de fin de master

Tribunales de evaluacion
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