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1. DESCRIPCIO GENERAL

L'assignatura de Comerg¢ Electronic i Gestié de 'Omnicanalitat esta dissenyada per proporcionar a
l'estudiant una visié estratégica, técnica i aplicada sobre la creacio, el llancament, la gesti6 i
I'optimitzacié d'un negoci de venda en linia integrat amb els canals fisics i digitals de I'empresa.

Al llarg de l'assignatura, 'estudiant treballara el comerg electronic com una unitat de negoci i no
només com una pagina web transaccional. S’hi abordaran els principals models d'ecommerce,
I'elecci6 de plataforma, la creacié d’'una botiga basica amb Shopify o WooCommerce, la definicié del
cataleg, I'optimitzaci6 de la conversio, la captacié de transit, el CRM, l'automatitzacio, l'analitica i la
gestié omnicanal de I'experiéncia de client.

L'assignatura combina una base teodrica essencial amb una orientacié clarament practica. Durant les
sessions es desenvolupara un projecte transversal en qué cada estudiant o grup dissenyara i
construira un ecommerce minim viable, aplicant criteris de negoci, experiéncia d'usuari, rendibilitat,
captacio, fidelitzacié i mesura.

La intelligéncia artificial s'incorporara de manera transversal com a eina de suport a 'aprenentatge,
la presa de decisions i la millora de processos vinculats al comer¢ electronic i 'omnicanalitat. El seu
Us permetra reforcar 'analisi, la creativitat, I'eficiéncia operativa i la capacitat de sintesi, sempre des
d’'una perspectiva critica, ética i orientada a la generaci6 de valor.

Situada en el tercer curs del grau, aquesta assignatura permet integrar i aplicar coneixements
adquirits previament en marqueting, comportament del consumidor, investigaci6 de mercats,
dades, comunicacio digital i analitica. Al mateix temps, actua com a pont cap a materies posteriors
de quart curs vinculades al marqueting digital, 'analitica avancada, la intel-ligéncia artificial aplicada,
la visualitzaci6 de la informacio, la publicitat digital i el desenvolupament de projectes
d'especialitzacio.

2. OBJECTIUS
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En finalitzar I'assignatura amb éxit, 'estudiant sera capag de:

Comprendre el comerg electronic com a model de negoci integrat en I'estratégia comercial i
de marqueting de I'empresa.

Diferenciar els principals models de venda en linia: B2C, B2B, D2C, marketplace, social
commerce, subscripcio, producte digital i venda omnicanal.

Dissenyar una proposta de valor ecommerce orientada al client, el marge, la conversio, la
recurréncia i l'escalabilitat.

Crear i configurar una botiga en linia basica amb Shopify o WooCommerce, incloent-hi
l'estructura, les pagines principals, el cataleg, els productes, el carretd, el checkout, els
pagaments i els enviaments en un entorn de prova o simulacio.

Dissenyar un cataleg ecommerce amb categories, atributs, variants, fitxes de producte,
missatges de confiancga i continguts orientats a la conversio.

Aplicar técniques basiques de CRO, UX i mobile commerce per millorar I'experiéncia de
compra i reduir friccions en el procés de venda.

Planificar accions de captacié de transit i vendes mitjancant SEO ecommerce, publicitat
digital, marketplaces, xarxes socials, continguts, retail media i campanyes promocionals.
Dissenyar un sistema basic de CRM ecommerce amb automatitzacions de benvinguda,
carretd abandonat, postcompra, cross-selling, winback i fidelitzacié.

Aplicar eines d'intel-ligéncia artificial per optimitzar processos d'analisi, contingut, cataleg,
campanyes, segmentacio, atencio al client i reporting.

Definir els principals KPI d'un ecommerce i prendre decisions a partir de métriques de
transit, conversié, vendes, tiquet mitja, marge, CAC, LTV, ROAS, recurréncia i devolucions.
Coneixer els aspectes legals basics que afecten un ecommerce: privacitat, cookies,
condicions de venda, desistiment, devolucions, ressenyes, transparencia i obligacions en
plataformes digitals.

Presentar un pla ecommerce i omnicanal amb visioé executiva, incloent-hi diagnosi, botiga
basica, estratégia de captacio, CRM, operacions, metriques i roadmap d'implantacié.

3. RESULTATS DE L'APRENENTATGE

En finalitzar I'assignatura, I'estudiant sera capag de:

Dissenyar i implementar un comer¢ electronic funcional mitjancant una plataforma de
comerg electronic.

Elaborar una estratégia de captacid, conversio i fidelitzacié alineada amb els objectius del
negoci.

Aplicar eines d'intelligencia artificial per optimitzar processos de comerg electronic de
manera critica, ética i justificada.

Analitzar el rendiment d'un comerg electronic mitjancant indicadors clau (KPI) i proposar
accions de millora basades en dades.

Integrar els diferents canals de venda en una estrategia omnicanal centrada en I'experiencia
del client.

Presentar i defensar un projecte de comer¢ electronic viable des d'una perspectiva
estratégica, técnica i economica.
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CONTINGUTS

TEMA 1: COMERC ELECTRONIC, MODELS DE NEGOCI | OPORTUNITAT OMNICANAL

Resultats especifics de I'aprenentatge

Després d'estudiar el tema i realitzar els exercicis, I'estudiant sera capac de:

e Comprendre qué és el comerg electronic i com s'integra en l'estratégia comercial d'una
empresa.

e Identificar els principals models de negoci ecommerce i el seu impacte en el marge, les
operacions i el creixement.

o Definir el client objectiu, la proposta de valor i els objectius inicials d'un projecte de venda
en linia.

e Utilitzar la intel-ligéncia artificial per analitzar mercat, competidors, buyer persona i
oportunitats de negoci.

Contingut

e 1.1. Transformacié digital del comerg i evolucié del consumidor omnicanal.

e 1.2. Diferencia entre ecommerce, marketplace, social commerce, retail media i
unified commerce.

e 1.3. Models de negoci: B2C, B2B, D2C, C2C, subscripcio, formacio en linia, producte
digital, venda recurrent i serveis.

e 1.4, Customer journey ecommerce: descobriment, consideracio, compra, entrega,
devolucio, atencio i fidelitzacio.

e 1.5. Metriques basiques de negoci: conversio, tiquet mitja, ingressos, marge, CAC,
LTV, taxa de recompra, ROAS, MER i taxa de devolucié.

e 1.6. Analisi de competencia, benchmarking i definicié de proposta de valor amb
suport d'lA.

e 1.7.Briefinicial del projecte: sector, public, producte, objectius, canals i criteris de
viabilitat.

TEMA 2: PLATAFORMES ECOMMERCE | CREACIO BASICA DE BOTIGA AMB SHOPIFY
O WOOCOMMERCE

Resultats especifics de I'aprenentatge

Després d'estudiar el tema i realitzar els exercicis, I'estudiant sera capag de:

e Comparar diferents plataformes ecommerce segons pressupost, equip, escalabilitat, cataleg
i integracions.

e Coneixer l'estructura inicial d'una botiga en linia basica amb Shopify o WooCommerce.

e Fer els primers passos per configurar pagines principals, navegacio, disseny inicial, idioma,
moneda i ajustos basics de botiga.

e Aplicar IA per generar naming, claims, textos de marca, estructura de mend, home i
preguntes frequents.
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Contingut

e 2.1.Tipus de solucions ecommerce: SaaS, open source, marketplace, headless i
plataformes enterprise.

e 2.2 Criteris per escollir entre Shopify, WooCommerce, PrestaShop, Adobe
Commerce/Magento o altres solucions.

e 2.3. Domini, allotjament, tema visual, disseny responsive, arquitectura basica i
dependencies técniques.

e 2.4, Creaci6 de botiga amb WooCommerce: instal-laci6, assistent inicial, tema,
pagines de botiga, carretd, checkout i compte de client.

e 2.5.Pagines essencials: inici, botiga, sobre nosaltres, contacte, preguntes
frequents, enviaments i devolucions.

« 2.6.Us d'IA per generar identitat verbal, to de marca, textos base, microcopy i
estructura comercial de la botiga.

e 2.7.Primers passos per a la creacié de botiga amb Shopify: configuracié inicial,
tema, pagines, menus, col-leccions i ajustos basics.

TEMA 3: CATALEG, FITXA DE PRODUCTE, CONTINGUT | IA GENERATIVA

Resultats especifics de I'aprenentatge

Després d'estudiar el tema i realitzar els exercicis, I'estudiant sera capacg de:
e Dissenyar un cataleg ecommerce estructurat i orientat a la conversié.
e Crear productes simples, variables o digitals amb Shopify o WooCommerce.
e Optimitzar fitxes de producte des de la perspectiva del client, el SEO, la confianca i la venda.
e Utilitzar IA generativa per transformar caracteristiques técniques en beneficis, generar
descripcions, preguntes frequients i continguts comercials.

Contingut

e 3.1. Arquitectura de cataleg: categories, col-leccions, atributs, etiquetes, variants,
filtres, estoc i assortiment.

e 3.2. Productes simples, variables, agrupats, digitals, descarregables, subscripcions,
packs i bundles.

e 3.3. Fitxa de producte: titol, imatges, video, beneficis, descripcid, especificacions,
preu, disponibilitat, entrega, devolucio i prova social.

e 3.4.SEO aplicat a categories i fitxes de producte: intenci6 de cerca, metatitols,
metadescripcions, enllagat intern i contingut util.

e 3.5. Cross-selling, up-selling, productes relacionats, packs i augment del tiquet
mitja.

e 3.6. Practica amb Shopify o WooCommerce: creacié de 5 a 10 productes, variants,
categories, imatges, preus i inventari basic.

e 3.7.1A aplicada al cataleg: descripcions, beneficis, preguntes frequents,
comparatives, textos SEO, imatges, traduccions i to de marca.

o 3.8. Lliurable practic: cataleg minim viable amb fitxes de producte optimitzades.
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TEMA 4: CONVERSIO, CHECKOUT, PAGAMENTS, ENVIAMENTS | EXPERIENCIA DE

COMPRA

Resultats especifics de I'aprenentatge

Després d'estudiar el tema i realitzar els exercicis, I'estudiant sera capag de:

Identificar les principals friccions que redueixen la conversié en una botiga en linia.
Configurar o simular pagaments, enviaments, descomptes, carretd i checkout amb Shopify
o WooCommerce.

Dissenyar missatges de confianca, politiques d'entrega i devolucions comprensibles per al
client.

Aplicar IA per auditar I'experiéncia de compra i generar hipotesis de millora CRO.

Contingut

4.1. Principis de CRO: proposta de valor, claredat, confianca, urgéncia responsable,
prova social i reduccio de friccio.

4.2. UX ecommerce: home, navegacio, cercador, filtres, categories, fitxa de
producte, carretd, checkout i mobile commerce.

4.3. Configuracio de carretd, cupons, descomptes, promocions, missatges
d'enviament gratuit i llindars de compra.

4.4, Métodes de pagament: targeta, PayPal, wallets, transferéncia, pagament
ajornat, seguretat, frau i conciliacié basica.

4.5. Enviaments: zones, tarifes, transportistes, click & collect, punts de recollida,
terminis, costos i experiencia postcompra.

4.6. Devolucions, garanties, atencio al client i missatges de confianca.

4.7. Simulacié de compra completa i revisio del flux de comanda.

4.8. 1A aplicada a la conversio: auditoria de fitxa, carretd i checkout; deteccid
d'objeccions; generaci6 de millores prioritzades.

TEMA 5: CAPTACIO, MARKETPLACES, CRM, AUTOMATITZACIO | IA PER VENDRE MES

Resultats especifics de I'aprenentatge

Després d'estudiar el tema i realitzar els exercicis, I'estudiant sera capag de:

Dissenyar un pla de captacié de transit i vendes adaptat al marge, el producte, l'audiéncia i
la fase del projecte.

Entendre el paper dels marketplaces, el SEO, la publicitat digital, els continguts, les xarxes
socials, el retail media i WhatsApp en la venda en linia.

Configurar una estrategia basica de CRM i automatitzaciéo ecommerce.

Utilitzar |A per crear campanyes, continguts, anuncis, emails, segmentacions i guions
d'atencio6 al client.

Contingut

5.1. Estratégia de captacio: canals propis, pagats, guanyats i compartits.
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5.2. SEO ecommerce: categories, productes, contingut informacional,
comparatives, arquitectura i long tail.

5.3. Publicitat digital: Google Ads, Shopping, Performance Max, Meta Ads, TikTok
Ads, remarqueting i mesura de la rendibilitat.

5.4. Marketplaces: Amazon, Miravia, AliExpress, Etsy, ManoMano, Decathlon
Marketplace i marketplaces verticals. Comissions, posicionament, ressenyes i
dependencia de plataforma.

5.5. Social commerce, influencers, creators, afiliacio, retail media i venda per
WhatsApp Business.

5.6. CRM ecommerce: first-party data, consentiment, segmentacio, email
marketing, SMS, WhatsApp, loyalty i recurréncia.

5.7. Automatitzacions basiques: benvinguda, carreté abandonat, navegacio
abandonada, postcompra, cross-selling, replenishment, winback i client VIP.

5.8. 1A aplicada a captaci6 i CRM: anuncis, calendari editorial, emails, assumptes,
landings, segmentacions, personalitzacié i respostes d'atencio al client.

5.9. Lliurable practic: pla de captacié de 90 dies i mapa d'automatitzacions CRM.

TEMA 6: ANALITICA, LEGAL, OPERACIONS OMNICANAL, IA | PRESENTACIO

EXECUTIVA

Resultats especifics de I'aprenentatge

Després d'estudiar el tema i realitzar els exercicis, I'estudiant sera capag de:

Definir els KPI principals d'un ecommerce i convertir-los en un quadre de comandament de
negoci.

Interpretar dades basiques de transit, conversio, vendes, marge, recurréncia i rendiment de
canals.

Coneixer els principals requisits legals i de confianca que afecten la venda en linia.

Integrar ecommerce, botiga fisica, estoc, atencio, logistica, CRM i dades en una visi
omnicanal.

Presentar un projecte ecommerce amb enfocament executiu, roadmap i argumentaci6 de
negoci.

Contingut

6.1. Analitica ecommerce: GA4, esdeveniments d'ecommerce, conversions,
embuts, Search Console, dashboards i reporting executiu.

6.2. KPI principals: sessions, conversio, tiquet mitja, vendes, marge, CAC, LTV,
ROAS, MER, recurréncia, NPS, abandonament de carret6 i devolucions.

6.3. Operacions omnicanal: estoc, ERP, POS, OMS, PIM, WMS, atencio al client, click
& collect, ship from store, devoluci6 en botiga i unified commerce.

6.4. Marc legal basic: privacitat, cookies, condicions de venda, dret de desistiment,
politica de devolucions, garanties, ressenyes, promocions, transpareéencia i Digital
Services Act.

6.5. A per a analitica i direccid: interpretacié de dades, generacio d'insights,
reporting, prioritzacié de millores i preparacié de presentacions executives.
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e 6.6. Presentacio final de 'ecommerce basic i del pla de comerg electronic i
omnicanalitat.

4, METODOLOGIA D'ENSENYAMENT | APRENENTATGE

Al llarg de l'assignatura es combinen diferents técniques i métodes d'ensenyament i aprenentatge
segons la modalitat d'imparticio i la tematica a tractar. En la versié semipresencial, I'assignatura
s'estructura en 6 classes, mentre que en la versié presencial es desenvolupa en 12 classes,
mantenint en tots dos casos una orientacid practica i de negoci. En la modalitat semipresencial, les
sessions es complementen amb la gravacié de diferents recursos explicatius de refor¢ de
I'assignatura, majoritariament elaborats i editats pel mateix professor, que permetran a l'estudiant
consolidar conceptes, preparar activitats i avancar de manera autbnoma en el projecte ecommerce.

El métode de treball es basa en el learning by doing. L'estudiant desenvolupara, individualment o
en grup, un ecommerce basic amb Shopify o WooCommerce i un pla de comerg electronic i
omnicanalitat associat al projecte. El treball practic incloura la creacié de la botiga, la configuracié
de l'estructura i el cataleg, la revisid de I'experiéncia de compra, la definici6 de la captacid, el CRM,
les automatitzacions, els KPI i el roadmap.

La intel-ligencia artificial s'utilitzara com a eina transversal de productivitat i analisi. El seu Us haura
de ser documentat, explicat i justificat en els lliurables, diferenciant clarament entre el suport de
I'eina i les decisions estratégiques preses per I'estudiant.

Grup presencial:
Es basa en classes expositives participatives complementades amb exercicis practics, analisi de
casos, demostracions en directe i treball guiat a 'aula. Amb les practiques a classe i els treballs fora
de l'aula s'espera refermar els conceptes i procediments presentats durant cada sessio.
Les principals activitats que es realitzaran son:

e Resolucié de casos reals d’ecommerce i omnicanalitat.

e Construccio practica d’una botiga basica amb Shopify o WooCommerce.

e Auditoria d’experiencia d’usuari, conversio, fitxa de producte, checkout i flux de compra.

e Disseny de campanyes de captacio, CRM i automatitzacions amb suport d’IA.

e Treball en grup/cooperatiu amb preséncia del professor/a.

e Presentacid i defensa executiva del projecte final.

Grup presencial flexible o semipresencial:
Es basa en classes de repas participatives per consolidar la lectura de material didactic, textos,
videos i articles relacionats amb els continguts de la materia previament publicats al campus virtual
que els alumnes hauran de visionar preferiblement abans de les classes presencials. Les sessions
presencials o sincrones s'orienten a resoldre dubtes, avancar en el projecte practic, revisar lliurables
i aplicar els continguts a casos de negoci.
e C(Classe practica de resolucid, amb la participacié dels estudiants, de casos practics i/o exercicis relacionats
amb els continguts de la mateéria.
e Treball en grup/cooperatiu amb seguiment del professor/a i lliurables progressius.
e Usderecursos digitals, plantilles, checklists, tutorials i eines d’IA per avancar en la construccié de la botiga
i del pla ecommerce.
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5. AVALUACIO

D’acord amb el Pla Bolonya, el model premia 'esfor¢ constant i continuat de I'estudiantat. Un 40%
de la nota s'obté de 'avaluacié continua de les activitats dirigides i el 60% restant de I'examen final
presencial. L'examen final té dues convocatories.

La nota final de I'assignatura (NF) es calculara a partir de la férmula seguent:

e NF = Nota de I'examen final x 60% + Nota de "avaluacié continuada x 40%.
e Lanota minima de I'’examen final per calcular la NF sera de 40 punts sobre 100.
e |’assignatura queda aprovada amb una NF igual o superior a 50 punts sobre 100.

L'avaluaci6 continuada constara de lliuraments practics, qlestionaris i exercicis vinculats al projecte
transversal. Es valorara la capacitat d'aplicar els conceptes a un ecommerce realista, justificar les
decisions de negoci, utilitzar la intel-ligéncia artificial de manera critica i documentada, i presentar
conclusions accionables.

Grup presencial:

Tipus d’activitat Descripcio % Avaluacié
Activitats parcials d’avaluacio 40%
Questionari 1 Temes 1 | 2: models de negoci, | 4%
customer  journey, métriques
basiques, plataformes i estructura
de la botiga
Lliurament parcial 1 Definicié del projecte i estructura | 5%
inicial de l'ecommerce
Qdiestionari 2 Tema 3: cataleg, productes, fitxes, | 4%
SEO i IA generativa
Lliurament parcial 2 Cataleg minim viable i fitxes de | 7%
producte
Questionari 3 Tema 4: CRO, UX checkout, | 4%
pagaments, enviaments i
devolucio
Questionari 4 Temes 5 | 6: captacio, CRM, | 4%
automatitzacio, analitica, legal i
omnicanalitat
Lliurament  final  del | Ecommerce funcional i dossier | 12%
projecte executiu de captacié, CRM,
analitica i omnicanalitat
Examen final presencial 60%
| Examen final presencial 100%
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