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Prerequisits

No es requereix cap requisit previ per cursar el modul

Objectius

Aprendre un conjunt d'estrategies creatives publicitaries i técniques de planificacié de mitjans adaptades a
situacions de comunicacioé comercial avangada.

El modul es divideix en dos blocs: a) Estratégies creatives publicitaries; b) Planificacié de mitjans.

Competéncies

Marqueting

® Abordar situacions i/o problemes empresarials que puguin comportar un dilema étic a partir d'una
reflexié critica.

® Aportar solucions innovadores a problemes comercials.

® 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.

® Generar idees i solucions innovadores i competitives.

® Planificar i portar a terme campanyes publicitaries.

Planificacié Estratégica en Publicitat i Relacions Publiques



® Analitzar les dades dels mercats (competéncia, imatge de marca), i d'acord amb el brifingde I'anunciant
dissenyar un pla estratégic de comunicacio

® Demostrar esperit de superacio: curiositat, creativitat, etc.

® Dissenyar i executar investigacions de mercat.

® Establir objectius de comunicacié i dissenyar les estratégies més adequades en el dialeg entre
marques i consumidors.

® Que els estudiants sapiguen comunicar les propies conclusions, i els coneixements i les raons ultimes
que les sustenten, a publics especialitzats d'una manera clara i sense ambigiiitats.

Resultats d'aprenentatge

1. Abordar situacions i/o problemes empresarials que puguin comportar un dilema étic a partir d'una
reflexio critica.
Aplicar els metodes de planificacié de mitjans.
Aplicar els metodes de planificacio dels mitjans.
Desenvolupar habilitats comunicatives en presentacions orals davant de publics critics.
Dissenyar estratégies creatives publicitaries.
Dissenyar estratégies originals i innovadores de comunicacié integrada.
Distingir els elements de la planificacio publicitaria.
Enfrontar-se als problemes de comunicacié amb esperit de superacio, per cercar solucions creatives i
innovadores.
9. Establir objectius de comunicacié d'acord amb objectius empresarials.
10. Establir objectius de comunicacié dacord amb objectius empresarials.
11. Generar idees i solucions innovadores i competitives.
12. ldentificar els processos i les técniques creatives publicitaries.
13. Identificar els processos i les técniques de planificacié de mitjans.
14. Identificar les técniques i els processos creatius publicitaris.
15. Ordenar i dirigir un debat sobre els temes plantejats.
16. Presentar en public les reflexions propies objecte de debat.
17. Reconéixer els elements interns i externs del procés de creacié publicitaria.

® NGOk WN

Continguts

El modul estructura un conjunt d'estratégies creatives publicitaries i técniques de planificacié de mitjans
adaptats a situacions de comunicacié comercial avangada. EI moddul es divideix en dos blocs:

a) Estratégies creatives publicitaries:

- El marketing de la comunicacio.

- Fonts d'informaci6: producte-marca-target-mercat.

- Visi6 hol-listica dins del pla de marketing.

- Gestionar els punts de contacte.

- Creativitat en l'estratégia.

b) Planificacié de mitjans:

- Sistemes d'informacié de Marketing (SIM).

- El marketing mix i la seva interrelacié amb I'estratégia de mitjans.

- Procés de treball: la negociacio, el seguiment i reglatge, avaluacié i tancament.

NB: El contingut de I'assignatura sera sensible als aspectes relacionats amb la perspectiva de génere.



NB2: El calendari detallat amb el contingut de les diferents sessions s'exposara el dia de presentacié de
I'assignatura. Es penjara també al Campus Virtual on I'alumnat podra trobar la descripcié detallada dels
exercicis i practiques, els diversos materials docents i qualsevol informacié necessaria per a I'adequat
seguiment de l'assignatura. En cas de canvi de modalitat docent per raons sanitaries, el professorat informara
dels canvis que es produiran en la programacié de l'assignatura i en les metodologies docents.

Metodologia
El mddul inclou sessions de 4 hores en les que es realitzaran classes dirigides, activitats supervisades

individuals i en grup a l'aula, aixi com un conjunt d'activitats autoonomes (lectures d'articles i treball sobre case
studies).

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes magistrals 75 3 7,13,14,17

Tipus: Supervisades

Analisi, plantejament i presentacio oral de casos reals i d'estudi 25 1 2,5,6,7,8,10,15, 16, 17

Tipus: Autonomes

Lectures i analisi de casos reals i d'estudi 100 4 2,5,6,7,8,10, 13,14, 17

Avaluacio
L'avaluacio del modul consta de les seglents activitats d'avaluacio:

- Activitat A, participacio activa a classe (40%).
- Activitat B, revisio de treballs a classe (30%)
- Activitat C, presentacio final de treballs (30%)

Per poder aprovar l'assignatura, caldra treure una nota minima de 5 en les activitats A, B i C, aixi com assistir
a un minim del 80% de las classes del modul. L'avaluacioé és continuada i no hi ha examen final de modul.

L'estudiant que realitzi qualsevol irregularitat (copia, plagi, suplantacié d'identitat,...) es qualificara amb 0
aquest acte d'avaluacié. En cas que es produeixin diverses irregularitats, la qualificacié final de I'assignatura
sera 0.

La metodologia docent i I'avaluacié proposades poden experimentar alguna modificacié en funcié de les
restriccions a la presencialitat que imposin les autoritats sanitaries.

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Participacio activa a classe 40 10 0,4 4,8,11, 15, 16




Presentacio final de treballs 30 20 0,8 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13, 14, 17

Revisié de treballs a classe 30 20 0,8 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12,13, 14, 17
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