Marketing Estratégico y Analisis del Cliente

Programacién semanal

Para conocer la fecha de entrega de las distintas actividades accede a la seccion Actividades (en el mend lateral). Recuerda que
la suma de las puntuaciones de todas las actividades es de 15 puntos. Puedes hacer las que prefieras hasta conseguir un maximo

de 10 puntos (que es la calificacién maxima que se puede obtener en la evaluacién continua).

Actividades Eventos
Temas
(12.0 puntos) (3.0 puntos)
Tema 1. Introduccién al marketing Asistencia a 2
1.1. ¢, Cémo estudiar este tema? clases en directo
1.2. Fundamentos y concepto del marketing alo largo de la
1.3. Marketing estratégico asignatura
1.4. Marketing digital (0,3 puntos cada
Semana 1 una)
Test- Temal
(0.2 puntos)
Foro: ¢ Qué abarca
el marketing?
(1.4 puntos)
Tema 2. Segmentacion y posicionamiento
2.1. ¢ Cémo estudiar este tema?
2.2. Introduccion L, Trabajo: Realizar
2.3. Concepto de segmentacion una estrategia de
2.4. Niveles de la segmentacién de los mercados s ' Test- Tema 2
Semana 2 - . posicionamiento
2.5. Publico objetivo de un e-commerce (0.2 puntos)
2.6. Concepto de posicionamiento. La estrategia de la
; o (6.0 puntos)
diferenciacion
2.7. La estrategia del posicionamiento: SEO, SEM y SMO
Tema 3. El sistema de informacion y andlisis del cliente
3.1. ¢ Cémo estudiar este tema?
3.2. Introduccion
3.3. Concepto de sistema de informacién
Semana 3 3.4. Captura de datos. Sis_tema de datc_)s internos Test-Tema 3
3.5. Sistema de inteligencia de marketing (0.2 puntos)
3.6. La investigacion del marketing. Las necesidades
del cliente
3.7. Ventajas del big data en el marketing
Tema 4. Métricas y métodos de analisis
4.1. ; Como estudiar este tema?
Semana 4 4.4. Tipos de analiticas web Google Analytics (0.2 puntos)
- "y (6.0 puntos)
4.5. Herramientas de medicion
4.6. Referencias bibliograficas
Tema 5. Marketing relacional y CMR
5.1. (,Cémo estudiar este tema?
5.2. Introduccién al marketing relacional
Semana’ 5.3. Caracteristicas y beneficios del marketing relacional Test- Tema 5
5.4. CRM: definicién y caracteristicas (0.2 puntos)
5.5. Factores clave y bases para un buen CRM
5.6. Referencias bibliogréaficas

Semana 6

Semana de examenes




