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Tendéncies i conceptes associats al Marqueting i a la publicitat, aspectes que evolucionen continuament en un sector que es caracteritza pel seu perfil
innovador i on les inversions son cada dia més importants. Analisis de noves tendencies i conceptes, aixi com propostes alternatives a les ja existents amb
I'objectiu d'aportar noves féormules per operar i actuar en un sector altament competitiu.

e B4_Que els estudiants puguin transmetre informaci6, idees,problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat

e E11_Analitzar i valorar adequadament I'entorn cientifico-tecnologic i econdmic, tant per buscar oportunitats innovadores com per establir els
processos necessaris per adaptar I'organitzacio a aquest entorn.

e T2_Mostrar disposicié per coneixer noves cultures, experimentar noves metodologies i fomentar l'intercanvi internacional
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T5_Desenvolupar tasques aplicant, amb flexibilitat i creativitat, els coneixements adquirits i adaptant-los a contextes i situacions noves

No definides

Modul 1. Evolucié del marqueting: del marqueting tradicional al Marqueting 5.0

e Evolucié del marqueting: Marqueting 1.0, 2.0, 3.0, 4.0i 5.0

e Marqueting centrat en els valors i el propdsit (Marqueting 3.0)

e Marqueting digital i connectivitat (Marqueting 4.0)

¢ Concepte de Marqueting 5.0: la tecnologia al servei de les persones

¢ El nou paper del marqueting com a motor de transformacié empresarial

Modul 2. El nou consumidor hiperconnectat i el seu entorn

¢ Evolucioé del consumidor i de I'entorn digital

e Customer Journey omnicanal

e Experiencia del client (Customer Experience — CX)

e Comunitats digitals i economia de la recomanacio

¢ Influenciadors, creadors de contingut i comer¢ social (Social Commerce)

Modul 3. Estratégies de marqueting digital en I'entorn actual

* Estrategies de captacio6 digital

* Estrategies de fidelitzaci6 i engagement

¢ Everything-as-a-Service (XaaS)

¢ Inbound Marketing i automatitzaci6é del marqueting (Marketing Automation)
¢ Marqueting de continguts

¢ Video marqueting i storytelling digital

Modul 4. Marqueting basat en dades (Data-Driven Marketing)

¢ Big Data i analitica de marqueting
¢ Segmentaci6 i models d'atribuci6
e Growth Marketing

e Ecosistema MarTech

Modul 5. Intel-ligencia artificial aplicada al marqueting

¢ Intel-ligéncia artificial en marqueting i comunicacio
e Chatbots i assistents virtuals

e Sistemes de recomanacio

¢ Automatitzacié de campanyes publicitaries

Modul 6. Publicitat digital avangada

e Publicitat programatica i Real-Time Bidding (RTB)
¢ Retargeting

e SEO i SEM en l'ecosistema digital actual

e Social Ads, Performance Marketing i KPIs

¢ Marqueting d'afiliacio

Modul 7. Entorns tecnologics emergents i experiéncies digitals en marqueting

Realitat augmentada (RA) i realitat virtual (RV) aplicades al marqueting
Metavers i experiéncies immersives

Web3, blockchain i tokens

NFTs i marqueting digital

Comerc conversacional (Voice Commerce i Chat Commerce)

Marca personal i branding digital

04 - Educaci6 de qualitat

Els items de puntuacié de I'assignatura son:

e Seminaris 15%: lliurables comprovables que només seran realitzades en hores de classe. (No s'acceptaran fora de les hores de classe)
e Treballs individuals: 55%
¢ Avaluacié final: 30%



Examen final 30%]

Seminaris amb activitats plantejades dins de I'aula i|15%

Treballs en grup 55%

AVALUACIO DE RECUPERACIO: En el cas que un estudiant hagi suspés podra anar a recuperacié de I'avaluacio final, mantenint els percentatges
esmentats a la nota final i la condici6 de nota minima.

Un alumne que no s'hagi presentat a la primera convocatoria NO pot presentar-se a la recuperacio.
Qualsevol forma de frau académic sera sancionada d’acord amb la normativa d'avaluacié del centre. En cas que es detectin indicis de frau, inclos I'is indegut

d’eines d'intel-ligéncia artificial generativa, el professorat de I'assignatura podra convocar I'estudiant a una entrevista individual amb I'objectiu de verificar-ne
I'autoria.
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