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A través de esta asignatura, el alumnado adquiere un amplio conocimiento del panorama actual
del marketing y la comunicacion aplicados en el entorno de las tecnologias emergentes, como
son la Inteligencia Artificial, la Realidad Extendida, el Blockchain, la Web3, y otras mds
consolidadas como el Internet de las cosas y el Big Data. La confluencia de estas tecnologias ha
cambiado la manera en la que las marcas y sus publicos se relacionan, ocasionando la aparicion
de nuevas estrategias de marketing vinculadas con la aplicaciéon de esas tecnologias en el
entorno digital y fisico. Asimismo, aparecen nuevos espacios de intercambio, como el
Metaverso, sustentado en estas tecnologias.

La asignatura esta orientada a proporcionar al alumno un profundo conocimiento y aprendizaje
de las tecnologias emergentes, asi como de las diferentes estrategias de marketing y
comunicacion vinculadas con éstas y los mecanismos para medir su desempefio.

Se analiza cdmo puede utilizarse la IA para el marketing personalizado, la segmentacién de
clientes, los chatbots y el analisis predictivo. Se explora el potencial de la tecnologia blockchain
para la gestidn segura y transparente de la cadena de suministro, los contratos inteligentes y la
autenticacién de la informacion de los productos. Las tecnologias Web 3 se exploran para las
plataformas de marketing descentralizadas, el desarrollo del Metaverso, el contenido generado
por el usuario y la mejora de la privacidad de los datos de los clientes.

La asignatura se centra en el estudio académico de las innovaciones de vanguardia en el campo
del marketing y cédmo se han investigado hasta ahora. Se explora cémo las tecnologias
emergentes pueden aprovecharse para mejorar las estrategias de marketing, mejorar las
experiencias de los clientes e impulsar el crecimiento empresarial.

Los alumnos reflexionan sobre los retos que plantean las tecnologias emergentes y las
oportunidades que ofrecen para crear campafias de marketing innovadoras, mejorar el
compromiso de los clientes y lograr una ventaja competitiva, siempre desde el punto de vista
académico.



Se considera necesario que el alumno tenga conocimientos de fundamentos de
marketing.

1. Brindar los conocimientos y herramientas necesarias para que el alumno comprenda y
analice desde un punto de vista critico las distintas estrategias de marketing configuradas a
partir de las nuevas tecnologias — G1, T1

2. Entender la naturaleza y funcionamiento del entorno de las tecnologias emergentes asi
como el tipo de estrategias de marketing que pueden implementarse en el mismo y los
diferentes mecanismos para medir su eficacia — G2, T2

3. Conocer la importancia de las tecnologias emergentes en el marketing, asi como las
herramientas para su implementacién y medicion — E1

4. ldentificar la forma en que las tecnologias emergentes van a transformar las estrategias de
distribucidn en diversos sectores de la economia — E2

5. Analizar cdmo las nuevas tendencias de consumo modulan el comportamiento del
consumidor y conocer las herramientas que nos brindan las nuevas tecnologias para
profundizar en la comprensién de este — G3, T3, E3

Generales: CG1, CG2.
Transversales:CT1, CT2, CT3
Especificas: CE1, CE2, CE3

Ver descripcién de competencias

Actividades con presencia del profesor:

Se impartirdn por parte del profesorado los conocimientos tedricos necesarios para comprender
la base de la asignatura, de modo que se permita la consecucion de los objetivos. Los
conocimientos tedricos serdn explicados y debatidos en el aula, con apoyo de material docente
y casos practicos y reales de empresas.

Una vez consolidada la base tedrica, los estudiantes analizardn y discutirdn articulos cientificos
sobre distintos aspectos de la asignatura, asi como casos, informes y situaciones reales de
empresas que se consideren oportunos para actualizar y ligar a la realidad la informacion.

Los profesores indicardn a los alumnos un tema concreto en el que deberan centrar su atencion,
y sobre el que deberan realizar un trabajo practico de investigacion que presentaran vy
defenderan ante el grupo.

Adicionalmente, las tutorias personalizadas o en grupo permitiran a los alumnos resolver dudas
en aspectos relativos a la busqueda de informacién relevante, andlisis adecuado de contenidos,
presentacién y organizacion de conclusiones en un documento, etc.

Actividades sin presencia del profesor:

Estudio de los conceptos tedricos basicos para la correcta comprension y seguimiento de la
asignatura.

Busqueda de informacidn académica y empresarial relevante sobre el tema de la asignatura.
Lectura critica de la informaciéon que indiquen los profesores (articulos cientificos, informes,
libros/capitulos de libros, etc.).



CONTENIDO TEMATICO

Parte 1. Tecnologias emergentes aplicadas al Marketing

La disrupcién digital. El nuevo panorama en el que se mueven empresas y
consumidores

Introduccidn a las tecnologias emergentes aplicadas al Marketing: Impacto de la
inteligencia artificial, la realidad extendida, IoT, robética, cloud computing y blockchain
Estrategias de Marketing en el contexto digital

Parte 2. El Marketing Digital

De la Web 1.0 a la 3.0. Implicaciones para el marketing

La importancia del dato: El Big Data, Machine Learning y sus aplicaciones.

El uso de la IA en el marketing personalizado, la segmentacion y gestidn de clientes.
Los programas de fidelidad basados en Blockchain

Medicidn de la eficacia de la comunicacién digital

Parte 3. Impacto del factor tecnolégico en los modelos de negocio

Nuevos modelos de negocio derivados del factor tecnoldgico

Tecnologias emergentes, exponenciales y consolidadas

Innovacion tecnolégica en el Sector Retail

Caracteristicas y tendencias del comercio on-line, oportunidades en el Metaverso
El papel de la tecnologia en la experiencia del cliente (CX)

Parte 4. Las nuevas tecnologias y el estudio del comportamiento del consumidor

Comportamiento del consumidor e innovacion tecnolégica: modelos de aceptacién de
la tecnologia
Nuevas tecnologias aplicadas a la investigacion comercial

ACTIVIDADES DOCENTES

Actividad % del total de horas* | Presencialidad
Clases tedricas 14% 100%
Discusidn y presentacion de articulos e 14% 100%
investigaciones

Seminarios 1% 100%
Tutorias 2% 100%
Actividades de evaluacion 1% 100%
Analisis y resumen de articulos e investigaciones 45% 0%
académicas

Estudio personal 23% 0%

*1ECTS=25 horas



SISTEMA DE EVALUACION

Discusion y presentacion oral de articulos | 35%

Analisis y resimenes de articulos e investigaciones académicas

Trabajo de investigacién aplicada | 50%

Informe, presentacidn oral y discusidn de articulos e investigaciones

Participacion activa | 15%

Participacion activa en el aula y en actividades practicas a través de las intervenciones del
alumno planteando propuestas de investigacion, dudas y discusiones.

Evaluacién de la asignatura:

El sistema de evaluacion de la asignatura es el mismo en todas las convocatorias, incluida la
extraordinaria.

Se prestara especial atencidén a la participacion activa del alumno durante la clase. El
estudiante analizard y discutird articulos, casos reales e investigaciones académicas
especificas de la materia.

También se evaluara la capacidad del alumno para poder desarrollar un trabajo practico
individual en el que tenga que poner en marcha una investigaciéon en un tema relacionado
con las nuevas tecnologias y los conocimientos aprendidos en las clases.

Otras consideraciones de interés sobre la evaluacion:

En la convocatoria extraordinaria, los elementos de evaluacién a recuperar (andlisis y
resumen de articulos y/o discusion y presentacion oral de articulos) supondran al menos un
50% de la calificacion final. Para el porcentaje restante de la calificacién final, se considerara
el mdximo entre la calificacidn obtenida en la convocatoria ordinaria en los elementos de
evaluacidn no recuperados y la calificacién final ordinaria.

Las practicas que se realizan durante la clase, sélo puntuan a los alumnos asistentes ese dia,
no siendo posible recuperarlas posteriormente.

Los trabajos planteados para realizar en grupo, sélo se pueden entregar de esta forma (no
se pueden entregar individualmente).

Los trabajos que se realicen a lo largo del curso deben entregarse en las fechas estipuladas
para ello y siempre a través del Campus Virtual. No se pueden entregar fuera del calendario
establecido o por un medio diferente.

El profesor puede exigir, si asi lo considera, un determinado porcentaje de presencialidad
previa para poder realizar algunos trabajos relevantes que se realicen en grupo

La asistencia/actitud se podra controlar como el profesor considere. El profesor informara
a los alumnos con antelacion del sistema de control de asistencia utilizado.

El estudiante podrd solicitar la revision de su examen en la fecha fijada por el profesor; el
plazo para solicitar dicha revision sera de 4 dias habiles desde la publicacién de las
calificaciones. La revision se realizara presencialmente. No es obligatorio fijar dos fechas de
revision, si bien, el profesor que asi lo considere, puede hacerlo.

Otros aspectos:

El mal comportamiento en el aula y el uso inadecuado del teléfono mévil pueden afectar
negativamente a la calificacion final del alumno.



— El Departamento de Marketing no avala los cambios de grupo, por lo que los alumnos deben
hacer la gestidn a través de Secretaria.

CRONOGRAMA ORIENTATIVO

Semana | Contenidos y actividades

12 Presentacién de la asignatura.

Exposicidon de Tema 1

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 1

23 Exposicidon de Tema 2

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 2
32 Exposicidon de Tema 3

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 3
42 Exposicidon de Tema 4

Analisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 4
52 Exposicidon de Tema 5

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 5
Entrega parcial del trabajo final

62 Exposicidon de Tema 6

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 6
72 Exposicidon de Tema 7

Analisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema?7
82 Exposicidon de Tema 8

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 8
92 Exposicidon de Tema 9

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 9
Entrega parcial del trabajo final

102 Exposicion de Tema 10

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 10
112 Exposicion de Tema 11

Anilisis y debate sobre los conceptos explicados en el tema 11
122 Exposicion de Trabajos

Exposicidn y defensa del trabajo final de la asignatura
NOTA: Cada sesidn son cuatro horas lectivas. Este calendario es orientativo puesto que las fiestas laborales, los
periodos no lectivos y el normal desarrollo de la clase puede alterar el desarrollo planificado de los temas.
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Materiales docentes disponibles para el alumno a través del “Campus Virtual”.
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