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Objectius

0s nuevos escenarios de la sociedad de la informacién y el conocimiento en la que nos encontramos
requieren un nuevo enfoque de disefio, planificacion y direccién de las acciones de marketing.

Este modulo se propone:

® Que el alumno conozca y sepa utilizar las técnicas emergentes en el ambito del marketing con el objeto
de desarrollar las competencias y habilidades de marketing y tecnolégicas necesarias para analizar e
implementar estrategias de marketing digital.

® E| desarrollo de este modulo se basara en estrategias de aprendizaje activo

Competencias y habilidades

® Saber promocionar la web de una organizacion mediante estrategias de SEO y SEM.
® Realizar de campafias de captacion de leads y fidelizacion.

® Disefiar de estrategias de Inbound Marketing asi como el plan de contenidos asociado.
® Construir y mantener la BBDD de clientes y posibles clientes.

® Analizar los datos obtenidos para optimizar los resultados.

® |dentificar las nuevas tendencias en marketing

Resultados

® Desarrollar habilidades creativas en la realizacion de la web.

® Desarrollar habilidades estratégicas de marketing.

® Focalizar los recursos a los objetivos empresariales.

® Evaluar los resultados para implementar las acciones especificas.



® Desarrollar el espiritu analitico para dejar de hacer informes y profundizar en el analisis.

Competéncies

® Demostrar un ampli coneixement de les eines de comunicacié comercial en el seu context actual.

® Desenvolupar habilitats comunicatives en presentacions orals davant de publics critics.

® Desenvolupar habilitats directives i de lideratge.

® Dissenyar i executar investigacions de mercat.

® Dissenyar, planificar i dirigir accions de marqueting en els nous escenaris que planteja la societat de la
informacio.

® Generar idees i solucions innovadores i competitives.

® Implementar les técniques emergents a I'ambit del marqueting.

® |ntegrar i aplicar les noves tendéncies en marqueting de manera rendible i efectiva per a I'empresa.

Resultats d'aprenentatge

Aplicar eines noves a la planificacié en marqueting.

Avaluar els efectes en el compte d'explotacié de I'aplicacio.

Descriure el funcionament de les noves eines d'investigacio.

Desenvolupar habilitats comunicatives en presentacions orals davant de publics critics.
Desenvolupar habilitats directives i de lideratge.

Determinar l'estructura integradora d'un pla de marqueting.

Distingir i classificar els elements tendencials en marqueting.

Distingir i classificar les noves técniques d'investigacio.

Distingir i identificar models de optimitzacié de marca i de nous mitjans i canals disponibles.
10. Emprar amb destresa les eines informatiques.

11. Generar idees i solucions innovadores i competitives.

12. Identificar i filtrar les principals tendéncies i tecnologies futures.

13. Identificar les noves eines de comunicacié comercial.

14. Reconéixer i analitzar les capacitats d'adaptacio i integracié de les novetats de I'organitzacio.
15. Utilitzar correctament les noves eines de comunicacié comercial.

16. Utilitzar models i criteris de previsié i monitoritzacié avancgats.
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Continguts

Este mddulo esta organizado en cuatro partes-comercio electrénico, marketing digital, métricas en marketing y
nuevas tendencias en marketing-de 2,5 ECTS. Cada una se evaluara de manera independiente y tiene
asignado a un o una profesora responsable. Su planificacién temporal se muestra en el calendario del curso
que se publicara dos semanas antes del inicio del trimestre. Al finalizar el trimestre se realizara una reunién o
claustro de evaluacién donde se determinara la nota del moédulo en funcién de las notas de las partes que lo
componen. Después de la reunién de los profesores del trimestre se publicaran las notas finales.

A) Comercio electronico (2,5 ECTS, Luis Zabala)
Contenido

La empresa en red

El comercio electronico: fundamentos

Creacién de una tienda virtual: hosting, dominio, tecnologia, etc.
El comercio social

El comercio a través del teléfono movil (Mobile Marketing)
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Evaluacion continuada
Asistencia y participacion (al menos al 80% de las clases): 20%

Entregas obligatorias (realizacién de una web de comercio electrénico en grupo), 40%



Examen final (individual), 40%
B) Marketing Digital (2,5 ECTS, Montse Guerrero)

1. Analisis de la red: Posicionamiento Natural (SEO).

2. Anunciarse en la red: Publicidad en buscadores y otros motores. SEM, Google Adworks
3. Definicion de estrategias de Inbound Marketing. Marketing de contenidos. Redes sociales.
4. E-mail marketing. Realizar campafias de captacion de leads y retencion de clientes.

Evaluacion continuada

Asistenciay participacion (al menos al 80% de las clases): 20%

Entregas obligatorias (realizacién de una campafna de marketing en grupo), 40%
Examen final (individual), 40%

C) Marketing Metrics (2,5 ECTS, Montse Guerrero)

Contenido

1. KPIs. Cuadros de mando.

2. Business Analytics: Analisis de las acciones web mediante Google Analytics.

3. CRM: Consecucion de "leads", seguimiento hasta su conversion en contactos y cuentas. Desarrollo de
campafas de marketing y valoracion de los resultados obtenidos

4. Business Intelligence: analisis visual de los datos, nuevas visualizaciones, infografias

Evaluacién continuada

Asistencia y participacion (al menos al 80% de las clases): 20%

Entregas obligatorias Practica individual en clase de analisis de datos), 40%
Examen final (individual), 40%

D) Nuevas tendencias en marketing (2,5 ECTS, Jordi Gamundi)
Contenido

1. FMT (Future Marketing Thinking) y los nuevos mercados

2. Innovacion y nuevas tecnologias aplicadas al marketing

3. Los nuevos tipos de marketing y el director de marketing del futuro
4. Las nuevas tendencias en el marketing mix.

Evaluacién continuada
Asistencia, ejercicios y participacion individual (al menos al 80% de las clases): [50%]

Trabajo final y ejercicios en clase obligatorios (de forma grupal): [50%]

Metodologia

S'utilitzara un conjunt de diferents metodologies: classes magistrals, discussié de casos practics i exercicis.

Activitats formatives



Titol Hores ECTS d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes magistrals, discussié de casos i presentacio de treballs 75 3

Tipus: Supervisades

Tutories i seguiment dels treballs a realitzar i dels casos a preparar 30 1,2

Tipus: Autonomes

Lectures relacionades, preparacié de casos i practiques, estudi i elaboracio 95 3,8
d'esquema

Avaluaci6
NORMAS GENERALES DE EVALUACION DEL MODULO

Este mddulo se estructura en diferentes partes que estan a cargo de diferentes profesores. La nota final del
modulo consiste en la media de las notas de cada asignatura o parte que forman el médulo

Se considera que el moédulo se ha aprobado si:
1) la nota de cada parte del moédulo es superior o igual a 5 (en una escalade 0 a 10) y
2) la nota final del médulo es mayor o igual a 5 (en una escala de 0 a 10)

Si el médulo no esta aprobado, la coordinacién del master ofrecera al estudiante la posibilidad de re-evaluar
partes que componen el médulo que no se han superado, segun la valoracion de los profesores de los
modulos y de la coordinacioén. Si el estudiante aprueba la reevaluacion la nota maxima que obtendra en la
parte reevaluada sera de 5. El calendario de las reevaluaciones se hara publico junto con la lista de notas del
modulo.

La nota de cada parte del médulo: El alumno tendra una nota de No Evaluado si no asiste al menos al 80%
de las clases presenciales (se llevara un control con una hoja de firmas) o si no realiza al menos el 50 de las
actividades de evaluacion continuada. Cada profesor especificara en esta guia la manera en la que evaluara a
los estudiantes. Si no se especifica en la guia, esas normas de evaluacidn se entregaran el primer dia de
clase por escrito.

Activitats d'avaluacio

Resultats

Hores ECTS
d'aprenentatge

Assisténcia i participacio en les discussions a classe 20% 10 0,4 2,4,5,6,7,9,
10, 11, 13, 15,
16

Exercicis d'avaluacio individual 40% 20 0,8 2,3,6,7,8,9,
13, 14, 16

Exercicis practics individuals o en grup (creacio d'una Tenda Virtual, d'un 40% 20 0,8 1,2,4,6,9, 10,
sistema CRM o de intel.ligéncia empresarial, segons el cas) 11,12, 13, 14,
15, 16
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