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1. DESCRIPCION GENERAL

La asignatura Recopilacion y tratamiento de datos en marketing introduce al estudiante en
los fundamentos y herramientas necesarios para captar, gestionar, tratar e integrar datos
en contextos de marketing digital y analitica avanzada.

El curso aborda tanto el marco juridico y ético que regula el tratamiento de datos (RGPD,
privacidad y propiedad intelectual) como las principales técnicas y plataformas de
captacion (formularios, cookies y sistemas de tracking), para avanzar hacia el analisis,
enriquecimiento e integracion de datos procedentes de multiples canales.

El enfoque es eminentemente practico: el estudiantado trabajara con herramientas reales
del ecosistema martech y aplicara los conceptos aprendidos mediante casos de negocio,
talleres y proyectos orientados a la toma de decisiones basada en datos.

La asignatura se estructura en cinco temas que recorren el ciclo completo del dato en
marketing: desde la normativa legal y las herramientas de captacion hasta el tratamiento,
analisis, enriquecimiento e integracion multicanal.

2. OBJETIVOS

Comprender el marco legal y ético aplicable a la captacion y tratamiento de datos en
marketing (RGPD, cookies, propiedad intelectual).

Identificar y utilizar las principales herramientas de captacién de datos: formularios,
cookies, pixeles de seguimiento y sistemas de tracking.

Aplicar técnicas de limpieza, normalizacion y tratamiento de datos para garantizar su
calidad y usabilidad en campafias de marketing.

Enriquecer conjuntos de datos de marketing con informacién adicional proveniente
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de fuentes internas y externas.

e Integrar datos procedentes de multiples canales (web, redes sociales, CRM, email,
publicidad) en una visién unificada del cliente.

e Evaluar criticamente la calidad y pertinencia de los datos para la toma de decisiones
en marketing.

. RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

Identificar las obligaciones legales derivadas del RGPD y la normativa de
comunicaciones electrénicas aplicables a la actividad de marketing.

Disefiar y configurar formularios de captacion de datos umpliendo con los requisitos
de privacidad y consentimiento.

Implementar y gestionar cookies y scripts de tracking (pixeles, tags) en entornos web.
Aplicar procesos de limpieza, deduplicacién y normalizacion sobre bases de datos de
marketing.

Utilizar técnicas de enriquecimiento de datos para ampliar el perfil de clientes y
prospectos.

Construir flujos de integracion de datos multicanal que consoliden informacion de
distintas fuentes en un Unico repositorio analitico.

Valorar la importancia de la calidad del dato como factor critico en la eficacia de las
acciones de marketing.

. CONTENIDOS

TEMA 1. DERECHO DIGITAL: PRIVACIDAD, PROPIEDAD INTELECTUAL Y

COMUNICACION

Resultados especificos del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el temay realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Comprender como la privacidad y la regulacién afectan al marketing digital y al uso
de datos.

e Identificar los principales conceptos relacionados con proteccion de datos y
consentimiento digital.

e Comprender el funcionamiento basico de las cookies y sistemas de tracking
utilizados en marketing.
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e Analizar el impacto de la desaparicion de cookies y la evolucion del ecosistema
digital.
e Reflexionar sobre el uso ético y responsable de los datos en entornos de marketing.

Contenido

1.1.  RGPDy privacidad aplicada al marketing.

1.2.  Consentimiento digital y gestion de cookies.

1.3.  Cookies, tracking y remarketing.

1.4.  First-party data y third-party data.

1.5. Transformacion del ecosistema digital y desaparicion de cookies.
1.6.  Eticay uso responsable de los datos.

1.7. Casos reales: Meta, Google, TikTok, Apple ATT y Cambridge Analytica.

TEMA 2. HERRAMIENTAS DE CAPTACION DE DATOS (FORMULARIOS, COOKIES,
TRACKING)

Resultados especificos del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Comprender como la privacidad y la regulacién afectan al marketing digital y al uso

de datos.

e Identificar las principales herramientas y métodos de captacién de datos en

marketing.

e Comprender el funcionamiento basico del tracking digital y la medicién de

campanas.

e Analizar la relacion entre captacién de datos, conversidn y experiencia de usuario.

Diseflar estrategias basicas de recopilacién de datos orientadas a objetivos de
marketing.

Contenido

2.1 Captacién de datos en marketing digital.

2.2 Consentimiento digital y gestion de cookies.

2.3 Formularios, landing pages y lead generation.
2.4 Tracking digital y seguimiento de usuarios.

2.5 Eventos, pixelesy etiquetas de seguimiento.

2.6 UTMsy medicién de campafias digitales.

2.7 Funnels de conversion y recopilacion de datos.
2.8 Estrategias de captacion y optimizacion de datos.
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TEMA 3. TRATAMIENTO DE DATOS EN MARKETING

Resultados especificos del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

Comprender la importancia de la calidad de los datos en las estrategias de
marketing.

Identificar procesos basicos de analisis y segmentacion de datos de clientes.
Analizar patrones de comportamiento y tendencias de consumo a partir de datos
de marketing.

Comprender como el enriquecimiento de datos mejora la personalizacion y la toma
de decisiones.

Aplicar criterios basicos de segmentacion y clasificacion de clientes.

Contenido

3.1 Calidady validacién de datos en marketing.

3.2 Tratamiento y organizacién de datos en marketing.
3.3 Integridady actualizacion de datos.

3.4 Limpiezay normalizacién de bases de datos.

3.5 Deteccion de errores y datos duplicados.

3.6 Segmentacion de clientes y publicos objetivo.

3.7 Casos practicos de tratamiento de datos en marketing.

TEMA 4. ANALISIS Y ENRIQUECIMIENTO DE DATOS DE MARKETING

Resultados especificos del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

Comprender los procesos basicos de tratamiento y organizacién de datos en
marketing.

Identificar errores y problemas habituales en bases de datos de clientes.

Aplicar criterios basicos de limpieza y normalizacion de datos.

Comprender la importancia de una correcta gestion de datos para campafas y
acciones de marketing.

Analizar cdmo la organizacién de datos influye en la eficiencia y personalizacion de
las estrategias de marketing.

Contenido

4.1

Analisis de comportamiento del consumidor.
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4.2 Enriquecimiento y actualizacién de datos.

4.3 Customer profiles y personalizacion.

4.4 Automatizacion basica y flujo de datos.

4.5 Casos practicos de analisis de datos en marketing.

TEMA 5. INTEGRACION DE DATOS MULTICANAL

Resultados especificos del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el temay realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Comprender la importancia de integrar datos procedentes de distintos canales de
marketing.

¢ Identificar como las empresas conectan informacion online y offline para mejorar la
experiencia del cliente.

e Comprender el funcionamiento basico de herramientas CRM y estrategias de
customer journey.

e Analizar la relacién entre integracion de datos, personalizacién y fidelizacion de
clientes.

e Disefar estrategias basicas de marketing basadas en entornos omnicanal.

Contenido

5.1 Integracion de datos en marketing multicanal.

5.2 Customer journey y experiencia de cliente.

5.3 Estrategias omnicanal en marketing.

5.4 CRMy gestidn de relaciones con clientes.

5.5 Integracion de datos online y offline.

5.6 Personalizacién y automatizacién de acciones de marketing.
5.7 Casos practicos de integracion y estrategia multicanal.

5. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La asignatura Recopilacion y Tratamiento de Datos en Marketing se estructura en 12
sesiones presenciales teorico-practicas mas la sesién de examen final. Su enfoque
eminentemente practico —orientado al ecosistema martech real— exige que cada sesion
combine la presentacién de marcos conceptuales y normativos con la aplicacién directa
sobre casos, datasets y herramientas del sector.

Parte teodrica

El profesorado introduce los contenidos del tema correspondiente mediante clases
magistrales participativas, apoyadas en el material disponible en el Campus Virtual. Se
utilizaran casos reales del sector —Meta, Google, TikTok, Apple ATT, Cambridge Analytica—
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para contextualizar la normativa, las técnicas de captacion y los procesos de integracidon
multicanal. Se fomentara la participacion activa mediante el analisis critico de situaciones
reales, el debate sobre dilemas éticos y regulatorios, y la discusién de métricas y
dashboards de marketing.

Parte practica

Un minimo de 10 sesiones incluird una parte practica obligatoria en la que el estudiante —
individualmente o en grupos de hasta 5 miembros— trabajara con los contenidos de la
sesibn o con material preparado previamente. Las tipologias de actividades practicas
incluyen, entre otras:
e Clases magistrales participativas para la presentacion de marcos conceptuales y
normativa.
e Analisis de casos reales del sector (case studies) sobre captacién, tratamiento e
integracion de datos.
e Trabajo autonomo guiado: ejercicios propuestos y retos de limpieza y
enriquecimiento de datasets.
e Proyectos en grupo: disefio y documentaciéon de un flujo completo de datos de
marketing multicanal.
e Exposicion y defensa de proyectos con feedback del profesorado y los pares.

Las actividades practicas se iniciaran siempre durante la sesidon presencial. Cuando la
naturaleza de la actividad lo requiera —especialmente en el caso del proyecto grupal—,
podran completarse fuera del aula, pero su inicio, presentacion parcial o puesta en comun
debera producirse obligatoriamente durante el tiempo de la parte practica de la sesion
correspondiente.

6. EVALUACION

De acuerdo con el Plan Bolonia, la asignatura se evalia mediante el modelo de evaluacién
continuada que premia el esfuerzo constante y continuado del estudiantado.

La nota final de la asignatura (NF) sera el resultado de la evaluacién continuada, a partir de
la aplicacion de la siguiente férmula:

= NF = (Nota Examen Final presencial x 60%) + (Nota Actividades parciales de
evaluacioén x 40%)

= El examen final presencial, que es una prueba final de conjunto, tiene dos
convocatorias.

* Nota minima del examen final para calcular la NF sera de 40 puntos sobre 100. En
caso contrario constara la nota obtenida por el examen final como NF de la
asignatura

» La asignatura queda aprobada con una NF igual o superior a 50 puntos sobre 100.
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% Evaluacion

Tipo de actividad Descripcién .
continua

Evaluacion continuada 40%

Evaluable 1 Analisis de casos reales sobre RGPD, 12,5%
cookies y uso ético de los datos en
marketing

Evaluable 2 Auditoria basica de captacion de 12,5%
datos: formularios, cookies y tracking
digital

Evaluable 3 Limpieza, validacion y segmentacion 12,5%
de una base de datos de marketing

Evaluable 4 Disefio de customer profiles vy 12,5%
propuesta basica de personalizacién

Evaluable 5 Proyecto grupal de integracion de 37,5%

datos y estrategia multicanal con

exposicion final

Actividades en sesion Ejercicios, andlisis de casos, pruebas 12,5%
cortas u otras actividades realizadas
durante la parte practica de las
sesiones. Minimo 6 tendran
evaluacion numérica.

Examen final 60%
| Examen final 100%
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