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MODALIDAD PRESENCIAL

Nombre de la asignatura

Marketing Relacional

Resultado de aprendizaje de la

Al finalizar la asignatura, el estudiante serd capaz de disenar estrategias de marketing relacional,

asignatura: estableciendo relaciones redituables con los clientes, que sean medibles y factibles.
Periodo 9 EAP Administracion y Marketing
COMPETENCIAS CRITERIOS ESPECIFICACION DEL NIVEL DEL LOGRO NIVEL
Identifica necesidades en los consumidores que constituyen oportunidades de negocios,
Gestién organizacional C1. Marketing sobre la base de la investigacién de mercados; analiza y formula estrategias de marketing 3
estratégico y marketing operativo.
.z . C1. Gestion de la calidad de | Disena y evalia estrategias de marketing relacional medibles y factibles para establecer
Gestion comercial . . . : . . 3
servicio al cliente relaciones redituables con los clientes.
Planeamiento de C3. Formulacion de objetivos y | Formula y sustenta objetivos de marketing medibles y factibles, asi como estrategias de 3
Marketing estrategias de marketing marketing de segmentacidn y posicionamiento, coherentes con los objetivos.
o oe dla o Introdt.-lccion al rr.larketing Al finalizar la Unidad, el estudiante serd capaz de analizar los fundamentos tedricos )
Unidad 1 nidad relacwngl, PUb"°_°S del Resultado de aprendizaje de la unidad y la terminologia bdsica del marketing relacional, asi como los distintos pUblicos del Duracién en horas 16
v marketing relacional marketing relacional en el contexto comercial de la actualidad.
O ~ 0 o e s S
8 8° :5 2.4 Actividades para la ensenanza - aprendizaje Metodologia / Actividades asincronas de aprendizaje
€ 5 8. s Temas y subtemas Proposito (Docente - Estudiante) Recursos Estrategias . auvtonomo .
2 T © (Estudiante - Aula virtual)
- Presentaciones en canva, PPT
-1: motivacién y propdsito de sesion. - Silabo
Se recoge saberes previos a fravés de la siguiente | - Video: 3Qué es el Marketing
pregunta: zPor qué es importante el Marketing Relacional? 3Coémo aplicar en
Relacional para las organizaciones? tu empresa?
-Interactuamos y revisamos el silabo de la asignatura. https://www.youtube.com/wat
-D: breve infroduccién de la asignatura. ch2v=pyV1HBy3ybY
-Se presenta los videos: 3Qué es el marketing - Lectura obligatoria
o7 - Fundamentos del marketing relacional, relacional?, 3Cémo aplicar en tu empresa? Y | Video: Marketing Relacional: Aprendizaje
beneficios y requisitos organizativos -Al  finalizar la  sesiéon, el seguidamente los estudiantes dialogan sobre las | del conocimiento  a la colaborativo Libro Marketing Relacional. (pp. 40-
estudiante conoce los ideas recogidas en los videos. fidelizacion 48) : :
diversos fundamentos de | - Aplicacion de la evaluacién de entrada. https://www.youtube.com/wat :
marketing relacional, los | - C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea ch2v=6YLL?EVVbGo - Lectura complementaria
1 beneficios para las fuerza)
organizaciones y que - Aplicaciones Web para Marketing Relacional: Un enfoque
requisitos se necesitan en la | Evaluacién diagnéstica: Evaluacién escrita individual | interactuar o participar : duecion fiaelizocién el
organizacién para poder tedrica / Prueba objetiva colaborativamente  (jKahoot!, plqroTo € 11-00 Y
aplicarlo en el contexto Mentimeter) cliente. (pp. 11-29).
comercial de la actualidad. -1: motivacién y propdsito de sesidon . Cargan las respuestas a su foro
-Se muestra video con respecto al tema: zHacia | -Video: zHacia dénde van los formativo en el AV
ddénde van los negocios después del COVID 192 negocios después de la COVID ’
-D: los estudiantes de forma individual desarrollan el 192
2p Practica 1: zHacia dénde van los foro formativo. https://www.youtube.com/wat Otros (Foro
negocios después del covid 192 - Compartimos las ideas y remarcamos los aspectos ch2v=y8BWsIANg1U formativo)
mds relevantes.
- C: metacognicioén, sintesis y retroalimentacion (idea
fuerzal)

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=pyV1HBy3ybY
https://www.youtube.com/watch?v=pyV1HBy3ybY
https://www.youtube.com/watch?v=6YLL9EVvbGo
https://www.youtube.com/watch?v=6YLL9EVvbGo
https://www.youtube.com/watch?v=y8BWsIANq1U
https://www.youtube.com/watch?v=y8BWsIANq1U
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-I: motivacion y propdsito de sesién
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior
y se muestra el video.
- D: se redliza la exposicidon con la participaciéon de los Lectura obligatoria
estudiantes. Clase expositiva /
o7 - Beneficios del marketing social en la -Los estudiantes en equipos responden la siguiente | - Presentaciones en Canva leccion r?wogistrol Direccién de Marketing. (pp. 673-
actualidad Al findlizar la  sesion, el Bgeagg::sr:egsggmo aplicarias el Marketing Social en (CE-LM) 674).

esTudlgme analiza .Ios - C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea Lectura complementaria

beneficios del marketing fuerza)

2 fj(i)s?ilr?TloFsmm Oggﬁgg? en (lesl 3Qué es el Marketing social? (p. 1).
markefin rslocionol en el https://www.gureakmarketing.com
conTexTog comercial de la | - I: motivacion y propésito de sesion /es/blog/32-transformacion-
actualidad Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior digital/275-marketing-social

’ -D: se da indicaciones para el desarrollo de la
- Pradctica 2: ;Como aplicarias el practica 2 o s - Guia de trabajo Método de casos Corgo'n la practica Semana 2 en el
2P . . Los estudiantes desarrollan la préactica y el andlisis de aula virtual.
Marketing Social en una empresa? la préctica (MC)
- C: metacognicion, sintesis y retroalimentacion.
- Finalmente, de acuerdo con la pregunta planteada
los alumnos comparten sus hallazgos mds relevantes.
-1: motivacién y propdsito de sesidon - Presentaciones en canva, PPT
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior | - Video: Nuevo entorno de los o
) . o . : Clase expositiva /
. - D: se redliza la clase expositiva de manera activa. negocios. - . , S
2T - El nuevo entorno de los negocios . S, . . . ] leccion magistral Infografia. La Transformacion Digital
—_ - -Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos | https://www.youtube.com/watc ;
-Al findlizar la sesion, el ; — (CE-LM) del Comercio.
. . conceptos aplicados en clases. h2v=ffy8Q2r1FAE .
estudiante implementa un . AR . . L https://www.anged.es/2018/04/inf
; - C: metacognicidn, sintesis y retroalimentacion. . . I
sistemma  para evaluar el - - - = ografia-la-transformacion-digital-

3 = iy -I: motivacién y propésito de sesion -

desempeno de la atencidon . del-comercio/
P . . ) -D: se presenta el ABP para que los estudiantes
- Practica 3: Implementa un sistema al cliente en una respondan el problema planteado
para evaluar el desempeno de la organizacién local. ) P Pro 1apiant ’ - Guia de trabajo Aprendizaje basado Cargan el avance del desarrollo
2P iy . C: El docente brinda indicaciones para el desarrollo
atencién  al cliente  en una -y s en problemas (ABP) del problema en el AV.
NS del ABP y da a conocer la rdbrica que utilizara para
organizacién local evaluar
C: metacognicién, sintesis y retroalimentacién
-1: motivacién y propdsito de sesidon
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior
- D: Realizacion de la clase expositiva - Presentaciones en canva, PPT
- Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos | - Videos Clase expositiva /
L . conceptos aplicados en clases respondiendo a la | - Aplicaciones Web para > SXposit Revisa el siguiente recurso digital:
2T - Presentacion de la metodologia 6R _ ., - RS . S leccion magistral
-Al  finalizar la sesion, el siguiente pregunta: sComo pueden las empresas interactuar o participar (CE-LM)
estudiante analiza la alcanzar una mayor rentabilidad con cada uno de colaborativamente  (jKahoot!, Temas de Vanguardia: Seis
metodologia 6R para sus clientes actuales aplicando las é6R de los | Mentimeter) estrategias para rentabilizar  su

4 aplicarlo en los distintos negocios? cartera de clientes con Pablo
publicos del  marketing | - C: metacognicién, sintesis y retroalimentacién. Ferndndez
relacional y orientado al | -I: motivacién y propdsito de sesidn https://www.youtube.com/watch?e
contexto comercial de la | -D:los estudiantes exponen la solucion al problema v=OdRIrOEQ7tM
actualidad. - C: metacognicion, sintesis y retroalimentacién.

2p - Prdctica 4: Evaluaciéon del desempeio Los estudiantes desarrollan el ABP -Instrumentos de evaluacién Aprendizaje basado Cargan el ABP al AV.
de la atencién al cliente en problemas (ABP)
Evaluacién C1-SC1: Ejercicios grupales de andlisis de
casos desarrollados en clase / Rubrica de evaluacion

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.gureakmarketing.com/es/blog/32-transformacion-digital/275-marketing-social
https://www.gureakmarketing.com/es/blog/32-transformacion-digital/275-marketing-social
https://www.gureakmarketing.com/es/blog/32-transformacion-digital/275-marketing-social
https://www.youtube.com/watch?v=ffy8Q2r1FAE
https://www.youtube.com/watch?v=ffy8Q2r1FAE
https://www.anged.es/2018/04/infografia-la-transformacion-digital-del-comercio/
https://www.anged.es/2018/04/infografia-la-transformacion-digital-del-comercio/
https://www.anged.es/2018/04/infografia-la-transformacion-digital-del-comercio/
https://www.youtube.com/watch?v=OdRrl0EQ7tM
https://www.youtube.com/watch?v=OdRrl0EQ7tM
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Estrategia relacional, Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de proponer un sistema operativo de
. Nombre de la fidelizacion, gestién S . atencion al cliente, evaluando diversos planes de fidelizacion basados en el oz
Unidad 2 . Resultado de aprendizaje de la unidad - : o - o Duracion en horas 16
unidad de base de datos marketing relacional, asimismo el diseno de una esfructura y cultura organizativa
orientada al cliente.
O ~ 0 o e s S
5 G 'g ~§ Temas v subtemas Propésito Actividades para la ensenanza - aprendizaje RECUrsoS Metodologia / e as::]ct:g?‘r:::;:e PRI
aE: G o0 Y P (Docente - Estudiante) Estrategias . .
& b (Estudiante - Aula virtual)
-1: motivacién y propdsito de sesion
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior
-D: Realizacién de la clase expositiva
- Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos o
.. . . . . . Clase expositiva /
- Productos, servicios, experiencias, conceptos aplicados en clases, respondiendo a la | - Presentaciones en canva, PPT -, . . .
2T - o o X . lecciéon magistral - Lectura obligatoria
relaciones siguiente pregunta: sPor queé es importante la (CE-LM)
N ., retencién de los clientes para las empresas? . .
-Al  findlizar la sesion, el ] LT ) . o Marketing Relacional. (pp. 509-
. - C: metacognicion, sintesis y retroalimentacion (idea
estudiante reconoce f 517).
. uerza)
productos, servicios,
5 experiencias y relaciones T1 Vernos un video con respecio al flemar: La - Lectura complementaria
que se deben tener en . . . . .,
experiencia de cliente es una obligacion y no una . . .
cuenta para que el opcion Direccion en marketing. (pp. 131-
consumidor pueda ser 134).
: ov=
fidelizado con Ias empresas. https://www.youtube.com/watchgv=yyBuvNVwDwY
2P i Prgchca 50 ¢Como enamorar a fus -D: Los alumnos de forma individual desarrollan el foro | - Video Aprend|ije ) Corgop las respuestas a su foro
clientes : colaborativo formativo en el AV.
formativo
- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea
fuerza)
- Compartimos las ideas y remarcamos los aspectos
mds relevantes.
-I: motivacion y propdsito de sesién
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior
-D: Realizacién de la clase expositiva
- Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos . .
. . o - Lectura obligatoria
conceptos aplicados en clases, respondiendo a la . Clase expositiva /
L . . S . - Presentaciones en canva, PPT -, .
2T - Diseno de relaciones con los clientes siguiente pregunta: leccion magistral Marketing Relacional -Un enfoaue
sPor qué es importante disefar las relaciones con los (CE-LM) ara la sgduccién fidelizociénqdel
-Al finalizar la  sesiéon el clientes para las organizaciones? PC Y
. . . S . . S cliente. (pp. 171-234).
estudiante disena las | -C: metacognicion, sintesis y refroalimentacion (idea
relaciones con los clientes y | fuerza) .
[ . . - Lectura complementaria
su importancia para lograr
fidelizarlo basados en el | -I: Motivacion, propdsito de sesidbn (si desea L .
. : - . = Relacion con los clientes. (p. 1).
marketing relacional. especifique qué actividad) ; .
- . . https://modelocanvas.net/relacion
-D: Los alumnos desarrollan un cuestionario en el AV. -
-~ . . ) . : -con-los-clientes/
- Practica 6: sPor qué es importante - Desarrollamos juntos el cuestionario y damos los
2P disenar las relaciones con los clientes alcances a las dudas que pueden ocurrir. - Cuestionario Otros (cuestionario) . .
o ST : : o - Desarrollan cuestionario en el AV
para las organizaciones? - C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea
fuerzal)
-1: motivacién y propdsito de sesidon - Revisa el siguiente recurso digital:
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior Los 7 Pilares de la Retencion del
-D: Realizacién de la clase expositiva Cliente - #Webinarsinterlat
- Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos o https://www.youtube.com/watch?
. - . Clase expositiva / —
- - . conceptos aplicados en clases respondiendo a la | - Presentaciones en canva, PPT - . v=ellgSYvzipg
7 2T - Retencidn y rentabilidad del negocio - . . ; leccion magistral
siguiente pregunta: szPor qué es importante la (CE-LM)
retenciéon de los clientes para las empresas? - Infografia. Rentabilidad de los
- C: metacognicioén, sintesis y retroalimentacion (idea Clientes.
fuerza) https://aurigam.com/rentabilidad-
de-clientes/

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.youtube.com/watch?v=yyBuvNVwDwY
https://modelocanvas.net/relacion-con-los-clientes/
https://modelocanvas.net/relacion-con-los-clientes/
https://www.youtube.com/watch?v=e1IgSYvztpg
https://www.youtube.com/watch?v=e1IgSYvztpg
https://aurigam.com/rentabilidad-de-clientes/
https://aurigam.com/rentabilidad-de-clientes/
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-Al  finalizar la  sesidn el
estudiante evalla
alternativas de retencién vy

Lectura obligatoria
sPor qué hacer una estrategia de
retencién de clientes? (p. 1).

rentabilidad del negocio https://g2consultores.com.mx/2020
bosc@os en el marketing | _ I: Se les da las indicaciones del desarrollo del caso y /03/3]/por-que-hocgr—uno—
relacional. A - s . estrategia-de-retencion-de-
se les hace indicacion de la rdbrica a aplicar. Método de casos clientes/
-D: En grupos de hasta 4 alumnos leen, analizan y (MC)
evaluan el caso Hipermercados Compro mucho. Y .
. Lectura complementaria
L . . hacen una exposicion - Caso Semana 07 : S L
- Practica 7: Caso Hipermercado : A . . S : L Nivel de Servicio y Atencidn de
2P C: metacognicion, sintesis y retroalimentaciéon (idea | - Rubrica de evaluacion . .
Compro mucho fuerza) Clientes: El Caso de la Banca en
Aprendizaje E??O?/C;' o 9-29ll)d load/pdf/
C1-SC2: Trabajo grupal: avance de monografia/ colaborativo B
P 2z 161254117 .pdf
Rubrica de evaluacion
La Rentabilidad de los Clientes. (p.
1).
https://www.leonciomoreno.com/I
a-rentabilidad-de-los-clientes/
Cargar el Caso Semana 07 al AV
_ Objefivos de una estrategia  de -1 mghvoqon y proposito de sesidon . - Pr'esenf'qaones en canva
- < . . - Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior | - Diapositivas
retencion y como evitar los errores mas ) T " . .
. - D: Realizacion de la clase expositiva - Videos Clase expositiva /
frecuentes de las empresas utilizando ) L : - S . . -, .
2T - C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea | - Aplicaciones Web para leccion magistral
bases de datos 5. . o
fuerzal) interactuar o participar (CE-LM)
L . . - Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos | colaborativamente (jKahoot!, Revisa el siguiente recurso digital:
- Introduccidn al simulador Livemax - . ; :
-Al  finalizar la sesion el conceptos aplicados en clases. Mentimeter)
estudiante propone un | -1: El docente brinda indicaciones para el desarrollo 8 estrategias de Marketing de
sistema operativo de del ABP y da a conocer la rUbrica que utilizara para Retencién de Clientes para
8 atencién al cliente, teniendo evaluar la evaluacion parcial. Impulsar las Ventas de tu Empresa
en cuenta los objetivos de | -D: En grupos de hasta 4 estudiantes desarrollaran un https://www.youtube.com/watch?
una estrategia de retencién trabajo aplicativo referido a las 6R del Marketing v=c8sv6 WWQzuU
. de clientes basados en el relacional (Relacién, Retencién, Rentabilizacion, . L ,
El nuevo entorno de los negocios . . R g . - - Rubrica de evaluacién Método de casos L .
2P marketing relacional. Referenciacion, Recuperacion, Reactivacion). Cargan su evaluacién parcial al

Metodologia 6R

- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea
fuerzal)

EVALUACION PARCIAL
Andlisis grupal de casos prdcticos / Ribrica de
evaluacién

Simulador Livemax

(MC)

aula virtual

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://core.ac.uk/download/pdf/161254117.pdf
https://core.ac.uk/download/pdf/161254117.pdf
https://www.leonciomoreno.com/la-rentabilidad-de-los-clientes/
https://www.leonciomoreno.com/la-rentabilidad-de-los-clientes/
https://www.youtube.com/watch?v=c8sv6WWQzuU
https://www.youtube.com/watch?v=c8sv6WWQzuU
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Customer Relationship Al fingli | idad. el estudiant 3 de imol ;
management (CRM), inalizar la unidad, el estudiante sera capaz de implementar procesos que
Unidad 3 Kemire el redes sociales y Resultado de aprendizaje de la unidad generen servicios de CO“doq evaluando Io.s fipos d..e incertidumbre que impacten Duracién en horas 16
unidad su influencia en el en las decisiones y operaciones empresariales, utilizando redes sociales para su
X . determinacion.
marketing relacional
O ~ 0 o e s S
8 8° :5 2.4 Actividades para la ensenanza - aprendizaje Metodologia / Actividades asincronas de aprendizaje
€ 5 8. s Temas y subtemas Proposito (Docente - Estudiante) Recursos Estrategias . auvtonomo .
2 T © (Estudiante - Aula virtual)

-I: motivacion y propdsito de sesién

- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior

- D: Redlizacion de la clase expositiva - Presentaciones en canva, PPT

- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea | - Videos Clase expositiva / - Lectura obligatoria

o7 - 3Qué es el CRM?2 Importancia para las fuerza) - Aplicaciones Web para leccion magistral
organizaciones. -Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos interactuar o participar (CE-LM) Marketing Relacional -Un enfoque
conceptos aplicados en clases, respondiendo a la colaborativamente  (jKahoot!, para la seduccién vy fidelizacién del
-Al finalizar la  sesiéon el siguiente pregunta: sEn qué va a ayudar a las | Mentimeter) cliente. (pp. 264-290).
9 estudiante  reconoce Ia companias el aplicar un CRM2
importancia del uso del CMR - Lectura complementaria
en las organizaciones. -I: El docente explica la practica colaborativa grupal

-D: Los alumnos desarrollan la practica colaborativa Marketing Relacional. (pp. 70-77).

de la Semana 9
2P - Practica 8: Empresas que aplican CRM - Los alumnos exponen y comentan laimportancia del | Practica semana 9 Aprendizaje - Cargan su evaluacién parcial al
en el Pery CRM para las empresas en el Pery. colaborativo aula virtual

- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea
fuerza)

-I: motivacion y propdsito de sesién . .

- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior - Lectura obligatoria

- D: Redlizacion de la clase expositiva La Gestién de las Relaciones con los

-Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos Clientes como Caracteristica de Ia

., ., conceptos aplicados en clases, respondiendo a la . Clase expositiva / .. .
o7 - 5 pasos para la gestion de la relacion siquiente or nta: ;Por p important licar | Presentaciones en canva, PPT | 5n madaistral Alta Rentabilidad Empresarial. (pp.
con el cliente. 9 pregunia: ¢ror que es imporiante apica eccion magiira 133-148).
los 5 pasos para la gestion de la relacion de los (CE-LM) https:/ /www.academia.edu/12173
clientes en el marketing relacional? 843/Lo qesti‘.7C3‘7B3n ae las rela
- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea ciones con Igs clci)enTes como car
- . fuerza) acter%C3%ADstica de la alta ren
-Al finalizar la  sesion el tabilidad_empresarial
estudiante aplica los 5 pasos | -1: El docente indica los pasos para que los alumnos
para la gestién de la relacién expliquen su avance grupal del Simulador Livemax. - Lectura complementaria
10 con el cliente evaluando los www livemaxsimulator.com
tipos de incerfidumbre que | -D: Los alumnos coordinan, analizan y hacen una Gestion Empresarial Orientada al
impacten en las decisiones y presentacion de 10 minutos por grupo, detallando las Valor del Cliente como Fuente de
operaciones empresariales. decisiones tomadas. Ventaja Competitiva. Propuesta de
- Practica 9: Andlisis de avance de -t?jsnclSL?o?ggssober)e(pglnsgloryde elcr:s ogcrcuigfw)ses SZCSOUZ Aprendizaje un Modelo Explicativo. (pp. 65-86).
2p simulador  Livemax,  perspectivas, empresas - Simulador Livemax gomificodjo https://www.elsevier.es/es-revista-
hallazgos, conclusiones parciales : ’ L L estudios-gerenciales-354-articulo-

- Aplican los 5 pasos para la gestidon de la relacién con gestion-empresarial-orientada-al-
el cliente evaluando los tipos de incertidumbre que valor-S0123592308700536
impacten en las decisiones y operaciones
er'npr'esonoles C s . . . L - Manual para el estudiante Livemax

-C:. C: metacognicién, sintesis y refroalimentacion
(idea fuerza) - Cargan su avance al aula virtual

-1: motivacién y propdsito de sesidon - Lectura obligatoria

-Al finalizar la  sesibn el | -Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior
estudiante aplica el CRM | -D: Realizacion de la clase expositiva Clase expositiva / 2Qué es el Social CRM?2 (p. 1).
T 2T - 3Qué es el CRM social? social evaluando los tipos de | - C: metacognicion, sintesis y retroalimentacién (idea | - Presentaciones en canva, PPT leccion magistral https://www.ceupe.com/blog/que
incertidumbre que impacten fuerzal) (CE-LM) -es-el-social-crm.html
en las decisiones y | -Aplicacién de lluvia de ideas con los diversos
operaciones empresariales. conceptos aplicados en clases respondiendo a la - Lectura complementaria
siguiente pregunta: sPara qué un S-CRM?

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.



https://www.academia.edu/12173843/La_gesti%C3%B3n_de_las_relaciones_con_los_clientes_como_caracter%C3%ADstica_de_la_alta_rentabilidad_empresarial
https://www.academia.edu/12173843/La_gesti%C3%B3n_de_las_relaciones_con_los_clientes_como_caracter%C3%ADstica_de_la_alta_rentabilidad_empresarial
https://www.academia.edu/12173843/La_gesti%C3%B3n_de_las_relaciones_con_los_clientes_como_caracter%C3%ADstica_de_la_alta_rentabilidad_empresarial
https://www.academia.edu/12173843/La_gesti%C3%B3n_de_las_relaciones_con_los_clientes_como_caracter%C3%ADstica_de_la_alta_rentabilidad_empresarial
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https://www.elsevier.es/es-revista-estudios-gerenciales-354-articulo-gestion-empresarial-orientada-al-valor-S0123592308700536
http://www.livemaxsimulator.com/
https://www.ceupe.com/blog/que-es-el-social-crm.html
https://www.ceupe.com/blog/que-es-el-social-crm.html
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-I: El docente explica el foro formativo para su 10 herramientas para tu Social
desarrollo CRM. (p. 1).

-D: Los alumnos de forma individual responden la https://www.iebschool.com/blog/s
siguiente pregunta: ¢Por qué es indispensable en ocial-crm-herramientas-marketing-
esta nueva realidad aplicar un S-CRM en las digital

Brdt . . . empresas? o
2p Pr:’gtslique]eo Social CRM zQue esy para - C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea | - Foro formativo ?o?;ino?gﬁi/i - Los alumnos suben al aula virtual su
da ) fuerza) aporte al foro formativo.

- Los alumnos fundamentan su respuesta y aplican un
ejemplo en una empresa local y refroalimenta a uno
de tus companeros de acuerdo a tus perspectivas
siempre en el marco del respeto.

-1: motivacién y propdsito de sesidon

- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior

L . -D: Realizacién de la clase expositiva . Clase expositiva /
- Intfegracién de redes sociales para ) L : - S - Presentaciones en canva, PPT - .
2T optimizar el CRM Al findlizar la sesidn el | - € metacognicion, sintesis y retroalimentacion (idea leccidon magistral
estudiante implementa | fuerza) ' , , (CE-LM) .
procesos que  generen | ~Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos - Caso Estrategia de CRM en Volvo
servicios de calidad conceptos aplicados en clases. Car (Espaia) '
12 integrando  redes sociales | -I: El docente explica el caso y presenta la RUbrica. Método de casos | - Los alumnos suben al aula virtual sy
. . (MC) caso resuelto en presentacion
para optimizar el CRM que | -D: Los alumnos desarrollan el caso creativa
- . . D impacten en las decisiones y | - C:Cmetacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea . - ’
- Practica 11: Trabajo aplicativo de : . - Rubrica de evaluacién
2P s operaciones empresariales. fuerzal) -
andlisis de caso Aprendizaje
Evaluacién C2-SC1: Trabajo grupal: avance de colaborativo
monografia/ RUbrica de evaluacién
Nombre de la Web 2.0 v el marketin Al finalizar la unidad, el estudiante serd capaz de disefar herramientas a través del
Unidad 4 unidad }elzl::cional g Resultado de aprendizaje de la unidad uso de las nuevas tecnologias en la aplicacion del marketing relacional a partir de Duracién en horas 16
la Web 2.0.
O ~ 0 . e s A a
5 G 'g :5 Temas v subtemas Propdsito Actividades para la ensenanza - aprendizaje RECUrsos Metodologia / REINEREES cs(;rzﬁgc:‘r;?‘rs‘:e ErEEe e
£ G oo y P (Docente - Estudiante) Estrategias . .
9 T wn (Estudiante — Aula virtual)

-1: motivacién y propdsito de sesidon

- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior

-D: Realizacién de la clase expositiva

- Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos o

. - . Clase expositiva /
. . conceptos aplicados en clases respondiendo a la | - Presentaciones en canva, PPT - .
2T - Marketing relacional en la Web 2.0 - o . leccion magistral
siguiente pregunta: 3Qué es la web 2.02 y como se (CE-LM]
aplica en el marketing relacional. Lectura obliaatoria
- C: metacognicioén, sintesis y retroalimentacion (idea ) 9
-Al finalizar la  sesiébn el _fuerzo) Web 2.0 3Qué es2, definicidn vy
estudiante comprende I: El docente explica el foro formativo para su significado. {p. 1),
elementos del Marketing | ~ aesorrollo P P https://galernaestudio.com/welb-
13 Relacional 2.0 a través del ) s 2-0
USO de las nuevas | D L'os alumnos de forma individual responden la
tecnologias en la aplicacién s.|gw§nfe pregunta: . . - Lectura complementaria
del marketing relacional 5Qué empresas en el mundo gestionan el marketing
. . °
- Prdactica 12: 3Qué empresas en el relacional en la Web 2.0¢ . o Conociendo la Web 2.0. (pp. 1-
2P mundo estionan el marketin - Los alumnos fundamentan su respuesta y aplican un - Foro formativo Aprendizaje 35)
relacional 2n la Web 2.0 9 ejemplo en una empresa local y retroalimenta a uno gamificado ’
’ de tus companeros de acuerdo con tus perspectivas
siempre en el marco del respeto.

- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea

fuerzal)

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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https://www.iebschool.com/blog/social-crm-herramientas-marketing-digital/
https://galernaestudio.com/web-2-0/
https://galernaestudio.com/web-2-0/
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- Ventojos de la web 2.0 para las
empresas

i)

-Al finalizar la  sesiéon el
estudiante comprende |as
ventajas de la web 2.0 para

-I: motivacion y propdsito de sesién

- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior

-D: Realizacién de la clase expositiva

- Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos
conceptos aplicados en clases respondiendo a la
pregunta: zPor qué la web 2.0 y el marketing
relacional son el fututo del marketing para las
organizacionese}

- C: metacognicién, sintesis y retroalimentacion (idea

- Presentaciones en canva, PPT

Clase expositiva /
leccién magistral
(CE-LM)

Lectura obligatoria

Web 2.0 para Empresarios. (pp. 7-
43).

Lectura complementaria

14 las empresasa a través del fuerza) Social Media Marketing: qué es y
uso de las nuevas cémo implementarlo. (p. 1).
tecnologias en la aplicacion | -1:  Motivacién, propdsito de sesidn (si desea https://www.multiplicalia.com/so
del marketing relacional. especifique qué actividad) cial-media-marketing-

L 4 . . - D: Los alumnos desarrollan un cuestionario en el AV. implementarlo/2cn-reloaded=1
- Practica 13: 3Por quée la web 2.0 y el ) . :
. : - Desarrollamos juntos el cuestionario y damos los . . . .
2P marketing relacional son el fututo del . - Cuestionario Otros (cuestionario)
. o alcances a las dudas que pueden ocurrir. El alumno desarrolla ]
marketing para las organizaciones? . ST : : o . .
- C: metacognicion, sintesis y retroalimentacion (idea cuestionario en el AV.
fuerzal)
-I: motivacion y propédsito de sesion
- Lluvia de ideas de conceptos dados la clase anterior
-D: Realizacién de la clase expositiva
. - Aplicacion de lluvia de ideas con los diversos o
- Estrategias para promover la . . . Clase expositiva /
S . conceptos aplicados en clases analizando la | - Presentaciones en canva, PPT - .
2T referenciacién en su negocio - T . . leccion magistral
siguiente pregunta: sPor qué es importante . .
. . (CE-LM) Lectura obligatoria
S . promover la referenciaciéon de los negocios?
-Al  finalizar la sesion el . ST : . S
. . - C: metacognicion, sintesis y retroalimentacion (idea . s

estudiante aplica las fuerza) Estrategias de venta: zCdmo

estrategias para promover la superar a tu competencia? (p. 1).

15 refereljcmmon en el negocio "I B docente indica el frabajo colaborafivo v Ia h’r‘rpss//es.semrush.com/bloq/es‘rr

afravés del uso de las nuevas o . . ateqgia-ventas-superar-
P . iy Rubrica para desarrollar el trabajo de la Unidad 4 .
tecnologias en la aplicacién ; . competencia/
. . -D: Los alumnos en grupos de trabajo desarrollan el
del marketing relacional. . . Los alumnos suben ]
frabajo colaborativo . . -
P . . . o . . o - Rubrica de evaluacion - presentacion al AV
- Practica 14: Modelos de negocios - C: metacognicion, sintesis y retroalimentacion (idea . Aprendizaje
2P - . - Monografia -
exitosos en la actualidad fuerzal) colaborativo
Evaluacién C2-SC2: Trabajo grupal: avance de
monografia/ Rubrica de evaluacién
-Al finalizar la  sesidon el | -I: El docente da a conocer la rUbrica para la
estudiante disena evaluacion final
‘e . herramientas a través del uso | - D: Exposicidn de los grupos mediante sorteo. o
- Informe monogrdfico final en formato , ) ST ; . S . . Aprendizaje
2T de las nuevas tecnologias en | - C: metacognicion, sintesis y retroalimentacion (idea | -Simulador Livemax pe
APA . . . gamificado
la aplicacién del marketing fuerza)

16 relacional a partir de la Web Los estudiantes suben su frabagjo
20 vy estrategias de al AV.
marketing relacional, | EVALUACION FINAL:

e ) estableciendo relaciones | Entrega final y exposicion de monografia de | -Simulador Livemax o
- Informe monogrdfico final en formato : . R . 2 . < s f . L Aprendizaje
2p redituables con los clientes, | aplicacion e implementacion de herramientas de | - Rubrica de evaluacion . h
APA . . . i " experiencial
que  sean medibles y | marketing relacional / RUbrica de evaluacion
factibles.

Las actividades de aprendizaje autdnomo en el aula virtual son las realizadas por el estudiante. Cada semana, el docente tiene el rol de monitorear, supervisar, evaluar y retroalimentar estas actividades, ademds de atender los foros y las comunicaciones generadas en el aula virtual.
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