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Prerequisitos

Esta asignatura no tiene requisitos previos

Objetivos y contextualizacion

Los 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.

Competencias

® Demostrar un amplio conocimiento de las herramientas de comunicacién comercial en su contexto
actual.

® Desarrollar habilidades comunicativas en presentaciones orales ante publicos criticos.

® Desarrollar habilidades directivas y de liderazgo.

® Disefiar, planificar y dirigir acciones de marketing en los nuevos escenarios que plantea la sociedad de

la informacion.

Disefiar y ejecutar investigaciones de mercado.

Generar ideas y soluciones innovadoras y competitivas.

Implementar las técnicas emergentes en el ambito del marketing.

Integrar y aplicar las nuevas tendencias en marketing de una forma rentable y efectiva en la empresa.

Resultados de aprendizaje

Aplicar en la planificacion en marketing herramientas novedosas.

Desarrollar habilidades comunicativas en presentaciones orales ante publicos criticos.

Desarrollar habilidades directivas y de liderazgo.

Describir el funcionamiento de las nuevas herramientas de investigacion.

Determinar la estructura integradora de un plan de marketing.

Distinguir e identificar modelos de optimizacién de marca y de nuevos medios y canales disponibles.

Distinguir y clasificar las nuevas técnicas de investigacion.

Distinguir y clasificar los elementos tendenciales en el marketing.

Evaluar los efectos en la cuenta de explotacion de la aplicacion.

10. Generar ideas y soluciones innovadoras y competitivas.

11. Identificar las nuevas herramientas de comunicacion comercial.

12. Identificar y filtrar las principales tendencias y tecnologias venideras.

13. Manejar con destreza las herramientas informaticas.

14. Reconocer y analizar las capacidades de adaptacion e integracion de las novedades de la
organizacion.

15. Utilizar correctamente las nuevas herramientas de comunicacion comercial.

16. Utilizar modelos y criterios de prevision y monitorizacién avanzados.
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Contenido

Este modulo esta organizado en cuatro partes-comercio electronico, 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 evaluacion donde se determinara la nota del médulo en funcidn 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 electrénico (2,5 ECTS, Luis Zabala)
Contenido

La empresa en red

El comercio electrénico: 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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Evaluacién 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 campana 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.

Evaluacion 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

Se utilizara un conjunto de diferentes metodologias: clases magistrales, discusion de casos practicos y
ejercicios.



Actividades

Resultados de
aprendizaje

ECTS

Tipo: Dirigidas

Clases magistrales, discusion de casos y presentacion de trabajos 75 3

Tipo: Supervisadas

Tutorias y seguimiento de los trabajos a realizar y de los casos a preparar 30 1,2

Tipo: Autonomas

Lecturas relacionadas, preparacion de casos y practicas, estudio y 95 3,8
elaboracion de esquema

Evaluacién
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 médulo se ha aprobado si:
1) la nota de cada parte del modulo 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 valoracién de los profesores de los
modulos y de la coordinacién. 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 evaluacion se entregaran el primer dia de
clase por escrito.

Actividades de evaluacién

Resultados

Peso Horas ECTS de
aprendizaje

Asistencia y participacion en las discusiones de clase 20% 10 0,4 9,23,5,8,
6, 13, 10,
11, 15, 16

Ejercicios de evaluacion individual 40% 20 0,8 9,4,5,8,7,
6, 11, 14,
16




Ejercicios practicos individualse o en grupo (creaciom de una Tienda Virtual, 40% 20 0,8 1,9,2,5,6,

de un sistema CRM o de inteligencia empresarial, segon el caso) 13,10, 12,
11, 14, 15,
16
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