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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 direccion 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 tecnoldgicas necesarias para analizar e
implementar estrategias de marketing digital.

Competencias y habilidades

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

® Disefar de estrategias de Inbound Marketing asi como el plan de contenidos asociado.
® Construir y mantener la base de datos de clientes y posibles clientes (CRM).

® Analizar los datos obtenidos para optimizar los resultados.

® |dentificar las nuevas tendencias en marketing

Resultados

® Desarrollar habilidades creativas en la realizacién 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 andlisis.

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.

® Disefar y ejecutar investigaciones de mercado.

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

la informacion.

® 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
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Aplicar en la planificaciéon 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.

Generar ideas y soluciones innovadoras y competitivas.

. ldentificar las nuevas herramientas de comunicacién comercial.

. Identificar y filtrar las principales tendencias y tecnologias venideras.

. Manejar con destreza las herramientas informaticas.

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

organizacion.
Utilizar correctamente las nuevas herramientas de comunicacién comercial.
Utilizar modelos y criterios de previsiéon y monitorizaciéon avanzados.

Contenido

Este médulo esta organizado en cuatro partes: tendencias en marketing, comercio electrénico, marketing
digital y marketing interactivo de 2,5 ECTS cada parte. 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 modulo en funcidn de las notas de las partes que lo
componen. Después de la reunion de los profesores del trimestre se publicaran las notas finales.

A) Tendencias en Marketing (2,5 ECTS, Jordi Gamundi)

Contenidos
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Future Marketing Thinking

Innovacién y nuevas tecnologias aplicadas al marketing

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

B) Comercio Electrénico (2,5 ECTS, Luis Zabala)

Contenidos



Emprender en internet

Comercio electronico: fundamentos

Creacion de una web y tienda virtual: hosting, dominio, tecnologia, etc.
El comercio a través del teléfono mévil (Mobile Marketing)

KPIs. Cuadros de mando.
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C) Marketing Digital (2,5 ECTS, Montse Guerrero)
Contenidos

Analisis de la red: Posicionamiento Natural (SEO).

Anunciarse en la red: Publicidad en buscadores, social ads y marketpalces

Analisis de las acciones web mediante Google Analytics.

Definicion de estrategias de Inbound Marketing. Marketing de contenidos. Redes sociales.
E-mail marketing. Realizar campafias de captacién de leads y retencion de clientes.

KPIs. Cuadros de mando.
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D) Marketing Interactivo (2,5 ECTS, Montse Guerrero)
Contenidos

CRM: Planificacién y gestion de las relaciones con los clientes.
CRM: Principales modelos de gestién de los clientes.

CRM: workflows y automatizaciones.

Modelos de recomendacién en marketing digital.
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Metodologia

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

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacidon
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacién de la actuacion del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.

Actividades
Resul
Horas ECTS esu tgdo.s de
aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases magistrales, discusion de casos y presentacion de trabajos 75 3 1,9,4,2,3,5,8,7,6,
10, 12, 11, 14
Tipo: Supervisadas
Tutorias y seguimiento de los trabajos a realizar y de los casos a 30 1,2 1,9,4,2,3,7,13,10,
preparar 15, 16
Tipo: Auténomas
Lecturas relacionadas, preparacion de casos y practicas, estudio y 95 3,8 1,9,4,3,5,8,7,6, 10,
elaboracion de esquema 12,11, 14

Evaluacién



A. Normas generales de evaluacion de los médulos

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

Se considera que el modulo 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 4,5 (en una escala de 0 a 10)

Si el mdédulo no esta aprobado, la coordinacion del master ofrecera al estudiante la posibilidad de re-evaluar
las partes que componen el médulo y que no se han superado si la nota es superior o igual a 3,5, segun la
valoracion de los profesores de los modulos y de la coordinacion. 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.

El alumno tendra una calificacion 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.

B. Calendario de actividades de evaluacion

Las fechas de las diferentes pruebas de evaluacion (examenes parciales, ejercicios en aula, entrega de
trabajos, ...) se anunciaran con suficiente antelacion durante el semestre.

La fecha del examen final de la asignatura esta programada en el calendario de examenes de la Facultad.

"La programacion de las pruebas de evaluacion no se podra modificar, salvo que haya un motivo excepcional
y debidamente justificado por el cual no se pueda realizar un acto de evaluacién. En este caso, las personas
responsables de las titulaciones, previa consulta al profesorado y al estudiantado afectado, propondran una
nueva programacioén dentro del periodo lectivo correspondiente." Apartado 1 del Articulo 115. Calendario de
las actividades de evaluacion (Normativa Académica UAB)

Los y las estudiantes de la Facultad de Economia y Empresa que de acuerdo con el parrafo anterior necesiten
cambiar una fecha de evaluacion han de presentar la peticidn rellenando el documento Solicitud
reprogramacion pruebahttps://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/solicitud-reprogramacion-de-pruebas

Procedimiento de revisién de las calificaciones

Coincidiendo con el examen final se anunciara el dia y el medio en que es publicaran las calificaciones finales.
De la misma manera se informara del procedimiento, lugar, fecha y hora de la revision de examenes de
acuerdo con la normativa de la Universidad.

Proceso de Recuperacion

"Para participar en el proceso de recuperacion el alumnado debe haber sido previamente evaluado en un
conjunto de actividades que represente un minimo de dos terceras partes de la calificacion total de la
asignaturaomoddulo."Apartado 3 del Articulo 112 ter. La recuperacién (Normativa Académica UAB).Los y
las estudiantes deben haber obtenido una calificacién media de la asignatura entre 3,5y 4,9.

La fecha de esta pruebaestara programada en el calendario de examenes de la Facultad. El estudiante que se
presente y la supere aprobara la asignatura con una nota de 5. En caso contrario mantendra la misma nota.

Irregularidades en actos de evaluacion

Sin perjuicio de otras medidas disciplinarias que se estimen oportunas, y de acuerdo con la normativa
académica vigente, "en caso que el estudiante realice cualquier irregularidad que pueda conducir a una
variacion significativa de la calificacion de un acto de evaluacion, se calificara con un 0 este acto de
evaluacién, con independencia del proceso disciplinario que se pueda instruir. En caso que se produzcan


https://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/solicitud-reprogramacion-de-pruebas

diversas irregularidades en los actos de evaluacién de una misma asignatura, la calificacion final de esta
asignatura sera 0". Apartado 10 del Articulo 116. Resultados de la evaluacién. (Normativa Académica
UAB)

Especificamente, la evaluacion del moédulo se basa en los siguientes criterios:

- Asistencia (20%): Este criterio se configura con el control de asistencia y participacion en las sesiones
presenciales correspondientes a las cuatro partes (A,B,C y D) que configuran el médulo.

- Ejercicios individuales (20%): Este criterio se configura con las pruebas que proponga cada docente en su
parte (A, B, C o D) de manera uniforme.

- Ejercicios practicos o en grup (60%): Este criterio se configura con las pruebas que proponga cada docente
en su parte (A, B, C o D) de manera uniforme.

Actividades de evaluacién

Resultados
Titulo 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 20% 10 0,4 9,4,5,8,7,
6, 11,14, 16
Ejercicios practicos o en grupo (creacion de una Tienda Virtual, de un sistema 60% 30 1,2 1,9, 2,5,86,
CRM o de inteligencia empresarial, segon el caso) 13, 10, 12,
11, 14, 15,
16
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Software

® Wordpress.

® Google Analytics.

® Google Ads.

® Salesforce.

® Screaming Frog.

® Mail Chimp.

® Redes sociales: Facebook, Youtube, Twitter, Tik Tok, Instagram, Pinterest...
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