GESTION DE RELACIONES CON CLIENTES

Programacion semanal

En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las semanas del cuatrimestre.

Ruta de aprendizaje Cémo me van a evaluar esta asignatura o
Experiencias
Semana Qué vamos a L Plan de en mi
Resolucién de problemas en . .
Bloques aprender Temas . Actividades Proyecto Desarrollo Portfolio
las clases en directo
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Actividad grupal.
L . g P Desarrolla la
Tomar decisiones de Presentacion de la Construir un :
. . . competencia
marketing a la vista de asignatura buyer personay d
ciertos resultados de (45 min.) disefiar un plan e,|,
pruebas realizadas Tema 1. de acciones adaptabilidad.
oo | aL 1 E con herra’:":.ntas de Neuromarketing Clase 1. Problema: Test deltema 1 | para la gestién Huella UNIR
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) > (0,7 puntos)
relaciones con campafia de un producto?
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Cémo me van a evaluar esta asignatura

Experiencias en
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Resolucién de problemas . mi Portfolio
Bloques aprender Temas : Actividades Proyecto Desarrollo
en las clases en directo
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Clase 3. Problema:
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CRM para
mercados
organizacionales
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o . . Experiencias en
Ruta de aprendizaje Cémo me van a evaluar esta asignatura p. .
mi Portfolio
Semana Qué vamos a . Plan de
Resolucién de problemas o
Bloques aprender Temas : Actividades Proyecto Desarrollo
en las clases en directo
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Clase 7. Problema:
;Como planificar una
Tema 7. ¢ . P
L estrategia de CRM para un
Optimizacién de la .
o producto de clientes
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) (45 min.) (0,7 puntos)
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clientes .
organizacionales Presentacion de la Elab ién d
5 Actividad 2 P
(15 min.) werp
Realizar una Elaboracién del
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Clase 8. Problema: aplicado a la
BLOQUE 4. Construir un mapa ¢Cémo podemos construir recuperacion de
Customer journeyy : de experienciade | Tema 8. El mapa de nuestro buyer persona? clientes
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Ruta de aprendizaje Cémo me van a evaluar esta asignatura
. Experiencias
Semana Qué vamos a ., Plan de p_ .
Resolucién de problemas - en mi Portfolio
Bloques aprender Temas : Actividades Proyecto Desarrollo
en las clases en directo
a hacer Personal
Clase 9. Problema: Test del tema 8

T 8. El < icaf
ema mapa de ¢Cémo disefiar el customer : (0,1 puntos)

Semana 9 experiencia del ) .
Cliente Journey para conseguir
) L, clientes satisfechos? Actividad 2.
(continuacion) .
(60 min.) (3 puntos)

Clase 10. Problema:
¢Cémo mejorar los indices
de reclamaciones en el
servicio de atencién al
cliente y su tendencia
utilizando la técnica de
focus group?

(45 min.)

Tema 9. Estrategias
Semana 10 de recuperacién de
clientes

Sesién de recomendacion
del examen
(45 min.)

Clase 11. Problema:
¢Cémo lograr que la
estrategia de recuperacion
de clientes tenga
consecuencias positivas
para la empresa?

(45 min.)

Tema 9. Estrategias
de recuperacién de
clientes
(continuacién)

Test del tema 9
(0,7 puntos)

Semana 11

Clase de resolucién de la
Actividad 2
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Semana

Ruta de aprendizaje
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Cémo me van a evaluar esta asignatura

Bloques

Qué vamos a
aprender a hacer

Temas

Resolucién de problemas
en las clases en directo

Actividades

Proyecto

Plan de
Desarrollo
Personal

Experiencias
en mi Portfolio

Semana 12

Clase 12. Problema:
¢Coémo construir un buyer
persona y disefiar un plan

de acciones para la
gestion de relaciones con
clientes para la empresa?

Resoluciéon de la actividad

grupal
(90 min.)

Actividad grupal
(5,4 puntos)

Semana 13

Semana 14

BLOQUE 5.
Consecuencias
éticas y de
privacidad

Programacion semanal

Analizar los
diferentes
elementos de la
privacidad del
consumidor y las
implicaciones
derivadas de las
nuevas tecnologfas

Tema 10.
Consideraciones
éticasy de
privacidad

Clase 13. Problema:
¢Cémo elaborar un mapa
de riesgos derivados de la
vulneracion del derecho a
la privacidad y proteccién

de datos?
(60 min.)

Test del tema 10
(0,7 puntos)

Clase 14. Problema:
¢Cuédles son los
principales criterios para
disefiar un buyer persona
acorde con los objetivos
de la empresa?
¢Qué acciones principales
se contemplan en el plan
de gestidn de relaciones
con clientes?

Resolucion de la actividad
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Disefiar un
mapa de
riesgos sobre
la privacidad
del
consumidor
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Semana 15 Clase 15. Clase de repaso
(60 min.)

Semana 16 p
Semana de exdmenes

NOTA

Esta programacién semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el enriquecimiento de la asignatura.
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