Unitat

Pensa i reflexiona

Aimar treballava en una multinacional, pero a causa de retallades a la
plantilla I'han acomiadat. Al principi estava un tant contrariat, pero ara ha
vist una oportunitat i ha decidit convertir el seu hobby en la seva feina.

Des de sempre li han agradat les plantes, i en especial les suculentes i els
cactus. A casa seva té tota mena de varietats, aixi que ha decidit obrir una
botiga on vendre-les tant de forma fisica com online.

La seva millor amiga, Paula, és directora d'una agéncia de marqueting i li
ha dit que la idea és molt bona, pero que abans de comencgar necessita
definir un pla comercial, i més concretament un pla de marqueting,
perque sind els seus esforcos, economics i personals, no donaran fruits.

a) Coneixes els passos o etapes necessaris per elaborar un pla de
marqueting digital?

b) Creus que el comportament del consumidor online és diferent al del
consumidor tradicional?

c) Et preocupa la seguretat quan realitzes una compra per Internet?

a) Si. Normalment inclou:

1. Analisi inicial (entorn, competéncia i public objectiu).

2. Definicidé d'objectius (SMART).

3 Estratégies de marqueting digital (SEO, xarxes socials, email, publicitat
online).

4, Pla d'accio (que es fara, quan i amb quins recursos).

5. Pressupost.

6 Metriques i avaluacioé (KPI i seqguiment de resultats).

b) Si. El consumidor online:
Compara més preus.
Busca rapidesa, comoditat i ressenyes.

1

2.

3. Es més impacient i exigeix informacid clara.
4 Valora la seguretat i la facilitat de pagament.
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Pla de marqueting digital

Mentre que el consumidor tradicional es guia més per |'atencié personal,
I'experiencia fisica i el tracte directe.

c) Si. Es important assegurar-se que la web és segura, que el pagament esta

protegit i que les dades personals es manegen correctament. La falta de seguretat
pot generar desconfianga i evitar la compra.
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Activitats

Activitat 1

Creus que el comerc electronic fara que desaparegui el comerg
tradicional? Justifica la teva resposta.

Resposta oberta

Activitat 2

Escriu tres debilitats que pot tenir una merceria per a la venda en linia.

1. Dificultat per transmetre les textures i qualitats dels teixits i materials, ja que
els clients no poden tocar els productes abans de comprar-los.

2. Complexitat per gestionar un inventari molt divers amb multiples referencies de
mida petita (fils, botons, cintes) que requereixen una catalogacié detallada i
precisa.

3. Limitacions per assessorar adequadament els clients sobre combinacions de
colors, materials o técniques de costura, cosa que es realitza de manera més
natural i efectiva a la botiga fisica.

Activitat 3

Imagina que obriras una linia de negoci de venda en linia de mobles de
jardi. Indica almenys tres oportunitats.

1. Tendéncia creixent cap a la creacié d'espais exteriors confortables a les llars,
especialment després de la pandemia, que ha augmentat la valoracié de terrasses
i jardins com a extensions habitables de |'habitatge.

2. Possibilitat d'implementar eines de realitat augmentada que permetin als clients
visualitzar com quedarien els mobles al jardi o terrassa abans de comprar-los.

3. Oportunitat de desenvolupar una linia de productes sostenibles i ecologics,
aprofitant la creixent conscieéncia mediambiental dels consumidors i la disposicid a
pagar més per productes respectuosos amb el medi ambient.

Exemple: Una oportunitat per a un negoci de venda de mobles de jardi en linia és que els seus costos d'emmagatzematge
seran menors, i podra arribar a un public més ampli utilitzant aquest tipus de canals.
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Unitat

Pla de marqueting digital

Activitat 4

Cita tres punts de dolor per als quals pot donar una solucié una botiga en
linia de serveis de neteja de llar per hores on es pot triar el dia, I'hora i la
persona que faria la tasca.

1. Manca de temps: Moltes persones amb feines exigents o families no disposen
de temps suficient per mantenir la seva llar net, i aquesta plataforma els permet
delegar aquesta tasca sense complicacions.

2. Dificultat per trobar personal de confianca: La possibilitat d'escollir la persona
gue fara la neteja i consultar-ne les valoracions prévies resol la inseguretat de
deixar entrar desconeguts a la llar.

3. Rigidesa d’horaris: La flexibilitat per programar el servei en el dia i hora que
millor convingui al client soluciona el problema d’haver d’adaptar-se als horaris
limitats de les empreses de neteja tradicionals.

Exemple: Un dels punts de dolor que soluciona aquesta proposta és I'augment en la complexitat de la contractacié de
personal de neteja, ja que ofereix la possibilitat de contractar per hores.

Activitat 5

Quin tipus d'estrategia faria servir una botiga en linia que fa cinc anys que
ven un producte sense competéncia i de sobte apareix una web que té una
estratégia de venda molt agressiva? Justifica la resposta.

Exemple d’'un objectiu SMART en un pla de marqueting per a una botiga de mobles que
acaba d’brir. Millorar la puntuacid sobre I'experiéncia del client a I'enquesta que es realitza
en finalitzar la compra.

Especific: millorar la puntuacié de |I'experiéncia.
Mesurable: millorar un punt, de 3 a 4, sobre 5).
Assolible: mitjangant accions concretes, com la formacié en atencio al client del personal

Rellevant: la satisfaccio del client s'associa amb una millor experiéncia, que alhora genera
fidelitzacié i recomanacions a nous clients.

Temporal: es fixa un termini de 6 mesos per assolir-ho.

Activitat 6

Seguint la metodologia SMART, defineix tres objectius per complir en un
pla de marqueting d'una botiga de mobles que acaba d'obrir.
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Unitat

1. Especific: Augmentar el transit web en un 30% en els propers 3 mesos
mitjancant campanyes de SEM i SEO.

Mesura: Es controlara setmanalment el nombre de visites a la web mitjancant
Google Analytics.

Assolible: Amb una inversi6 adequada en paraules clau i optimitzacié de
continguts.

Realista: Basat en estudis de mercat del sector mobiliari en linia.
Temporal: Termini de 3 mesos amb avaluacio final el 30 de setembre.

2. Especific: Aconseguir 500 subscriptors a la newsletter durant els primers 2
mesos oferint un descompte del 10% a la primera compra.

Mesura: Control diari del nombre de subscripcions i taxa de conversio.
Assolible: Mitjancant pop-ups a la web i promocid a xarxes socials.
Realista: Acord amb el transit esperat i taxes de conversié del sector.
Temporal: Avaluacié final als 2 mesos de 'obertura.

3. Especific: Aconseguir 50 vendes en linia durant el primer mes de funcionament.
Mesura: Seguiment diari de les vendes a través del panell d’administracié.
Assolible: Amb una estrategia de llancament que inclogui descomptes inicials.
Realista: Considerant el tiquet mitja del sector i la inversié en publicitat.
Temporal: Avaluacid en finalitzar el primer mes d’activitat.

L'estratégia més adequada per a aquesta botiga seria la defensiva. D'una banda estudiaria les amenaces que suposa
I'aparicié de competidors, i, de I'altra, se centraria a contrarestar aquestes amenaces ressaltant-ne les fortaleses.

Activitat 7

Defineix tres objectius SMART per a un pla de marqueting de botiga en
linia de venda de pals de golf i tres KPI que permetin avaluar si s'han
assolit els objectius proposats.

Objectiu 1:

- Especific: Augmentar les vendes de pals de golf per a principiants en un 25%
durant la temporada de primavera.

- Mesura: Comparacio de vendes amb el mateix periode de I'any anterior.
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Pla de marqueting digital

- Assolible: Mitjancant campanyes especifiques adregades a nous golfistes.
- Realista: Basat en el creixement del mercat de golf per a principiants.
- Temporal: de I'l de marg al 31 de maig.

- KPI: Percentatge d'increment en vendes de sets per a principiants respecte del
mateix periode de I'any anterior.

Objectiu 2:

- Especific: reduir la taxa d'abandd del carreté de compra del 65% actual al 45%
en 4 mesos.

- Mesura: A través de les analitiques de la plataforma d'e-commerce.

- Assolible: Millorar I'experiéncia d'usuari i el procés de checkout.

- Realista: Basat en benchmarks del sector d'articles esportius en linia.

- Temporal: Termini de 4 mesos des de la implementacié de les millores.

- KPI: Percentatge de carrets abandonats respecte al total de carrets iniciats.

Objectiu 3:

- Especific: Aconseguir 1000 nous seguidors qualificats a Instagram en 3 mesos
mitjangant contingut especialitzat sobre tecniques de golf.

- Mesura: Comptabilitzacié del creixement de seguidors a la plataforma.

- Assolible: Amb una estrategia de continguts de valor i col-laboracions amb
golfistes.

- Realista: Considerant l'audiéncia potencial interessada en golf a aquesta xarxa
social.

- Temporal: Avaluacio6 als 3 mesos de I'inici de I'estrategia.

- KPI: Taxa d'engagement (interaccions/seguidors) a les publicacions relacionades
amb técniques de golf.

Exemple d'objectiu SMART per a botiga online de pals de golf: augmentar el hombre de
subscriptors al vostre newsletter.

Especific: augmentar el nombre de subscripcions
Mesura: 80 noves subscripcions al mes
Assolible: Ja que en aquest moment ronden les 50 al mes.

Rellevant: Un augment de subscriptors pot implicar més audiéncia per a futures
campanyes de marqueting i possibles nous clients.
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KPI: Nombre de subscriptors mensuals. Com mesurar-ho? A través de ferramentes com Mailchimp o similars.

Activitat 8

Indica si les afirmacions segiients s6n vertaderes o falses. Justifica les
respostes.

a) Podeu mesurar els resultats d'una campanya de marqueting tenint en compte
només el nombre d'unitats venudes d'un producte.

Fals. Mesurar el resultat duna campanya de marqueting Unicament pel nombre
d’unitats venudes és insuficient i pot portar a conclusions erronies. Una avaluacio
completa ha de considerar multiples KPI com el retorn de la inversié (ROI), el cost
d'adquisicid de clients, la taxa de conversid, I'engagement generat, I'augment de
transit web, la millora en el posicionament de marca i la fidelitzacié de clients. A
més, algunes campanyes poden tenir objectius diferents de les vendes
immediates, com ara augmentar el reconeixement de marca o millorar la
percepcio del public.

b) Els KPI tenen l'avantatge que es poden definir en termes de “bo”, “dolent” o
“regular”.

Fals. Els KPI (Key Performance Indicators) han de ser especifics, mesurables i
quantificables, expressats en valors numerics concrets (percentatges, quantitats,
ratios, etc.) i no en termes subjectius com "bo", "dolent" o "regular". El principal
avantatge dels KPI és precisament que permeten una avaluacié objectiva del
rendiment basada en dades concretes, facilitant la presa de decisions fonamentada
i el sequiment precis de I’'evolucid de les accions de marqueting.

c) El ROI és un parametre que ens dona idea del benefici o la perdua d'una
campanya de marqueting.

Veritable. EI ROI (Return On Investment) és efectivament un parametre que
mesura la relacid entre el benefici obtingut i la inversid realitzada en una
campanya de marqueting. Es calcula dividint el benefici net entre la inversio i
multiplicant per 100 per expressar-ho en percentatge. Un ROI positiu indica que la
campanya ha generat beneficis superiors a la inversié, mentre que un ROI negatiu
assenyala perdues. Aquest indicador és fonamental per avaluar la rendibilitat de
les accions de marqueting i determinar si han estat economicament eficients.

% © McGraw- 7-1|

Comerg electronic. Unitat 1 - Solucionari



Unitat

Activitat 9

Investigueu a Internet en qué consisteix la tasca d'un local guide de
Google.

Un local guide de Google és un usuari que contribueix voluntariament a Google
Maps aportant informacié sobre llocs, negocis i punts d'interes. Les seves funcions
principals inclouen:

Escriure ressenyes detallades sobre establiments que han visitat
. Pujar fotografies actualitzades dels llocs
. Respondre preguntes d'altres usuaris sobre els llocs

1.
2
3
4. Corregir informacié incorrecta o desactualitzada
5. Afegir nous llocs que no apareixen al mapa

6

. Verificar dades com horaris, accessibilitat o serveis disponibles

Google recompensa aquestes contribucions amb un sistema de punts i nivells (de
I'l al 10) que desbloguegen beneficis com a accés anticipat a noves funcions,
invitacions a esdeveniments especials o fins i tot emmagatzematge extra a Google
Drive. Aquest programa de col-laboracié ciutadana permet mantenir Google Maps
actualitzat amb informacid de primera ma i opinions reals, cosa que resulta
especialment valuds per a negocis locals que poden beneficiar-se de ressenyes
positives i visibilitat millorada.

Activitat 10

Busca a Internet el nom de tres empreses que es dediquin a fer enquestes
d'opinio.

1. Ipsos: Es una de les empreses de recerca de mercats més grans del mon.
Realitza enquestes d'opinidé publica, estudis de comportament del consumidor i
analisi de mitjans socials per a clients a diversos sectors com consum, salut,
publicitat i assumptes publics.

2. Kantar: Empresa global especialitzada en dades, insights i consultoria que fa
enquestes d'opinid i estudis de mercat. Ofereix serveis de recerca en arees com a
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Unitat

comportament del consumidor, experiencia de marca, innovacid i efectivitat
publicitaria.

3. Metroscopia: Empresa espanyola de referéncia en estudis demoscopics i
enquestes d’opinié publica. S'especialitza en investigacié social i politica, fent
sondejos electorals, barometres d'opinid i estudis sociologics per a mitjans de
comunicacid, partits politics i institucions.

Activitat 11

Cita dos o tres exemples de pagines web (o aplicacions) d'empreses o
negocis que et resultin atractives. Explica per quée fent referéncia a
conceptes com ara disseny, usabilitat o comoditat a I'hora de comprar.

1. Airbnb: Destaca pel disseny net i minimalista que facilita la navegacid. La seva
usabilitat és excepcional gracies a filtres intuitius que permeten refinar cerques
segons multiples criteris (preu, ubicacid, tipus d'allotjament). L'experiéncia de
compra és fluida, amb un procés de reserva simplificat a pocs passos i
visualitzacio clara de preus totals. A més, incorpora elements de confianca com a
ressenyes verificades i perfils d'amfitrions, millorant la seguretat percebuda per
I'usuari.

2. Apple: La seva web reflecteix perfectament els valors de la marca amb un
disseny minimalista, elegant i amb un gran protagonisme d'imatges d'alta qualitat.
La usabilitat és excel-lent, amb menUs desplegables clars i una estructura
jerarquica que facilita trobar qualsevol producte. El procés de compra és
extremadament senzill, amb comparatives de productes, personalitzacions visuals
a temps real i opcions de financament clarament explicades. La coheréncia visual a
tota la web reforca la identitat de marca.

3. Spotify: Encara que no és principalment una web de compres, el disseny intuitiu
i personalitzat fa que I'experiéncia d'usuari sigui excepcional. La usabilitat destaca
pel sistema de recomanacions basat en els gustos de l|'usuari i la facilitat per
descobrir nou contingut. La navegacié és fluida entre categories i la interficie
s'adapta perfectament a diferents dispositius. El procés de subscripcié és senzill,
amb plans clarament diferenciats i beneficis ben explicats, facilitant la decisio de
compra.
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Pla de marqueting digital

Activitat 12

Defineix el buyer persona d'una empresa de menjar a domicili que es

troba al centre empresarial d'una ciutat.
Buyer Persona: Carlos, el professional ocupat

Dades demografiques:

- Home, 34 anys

- Solter, viu sol en un apartament a prop del centre empresarial
- Ingressos: 45.000€ anuals

- Nivell educatiu: Graduat universitari amb master

Perfil professional:

- Treballa com a analista financer en una consultora multinacional

- Jornada laboral extensa (9-19h) amb freqlents reunions que s'allarguen

- Maneja pressupostos i projectes amb terminis ajustats

- Utilitza constantment dispositius tecnoldgics (smartphone, tablet, portatil)

Habits i comportaments:

- Esmorzar habitualment a I'oficina o al vostre escriptori
- Sopar a casa pero no té temps ni energia per cuinar

- Realitza comandes de menjar 3-4 cops per setmana

- Utilitza apps de delivery al seu smartphone

- Valora la puntualitat als lliuraments

- Sol demanar entre les 19:30 i les 21:00 h

Motivacions:

- Estalviar temps per poder descansar després de la feina

- Mantenir una alimentacié equilibrada malgrat el ritme de vida
- Provar diferents opcions gastronomiques sense sortir de casa
- Rebre un servei rapid i eficient
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Unitat

Pla de marqueting digital

Frustracions (punts de dolor):

- Manca de temps per cuinar o fer la compra

- Cansament després de llargues jornades laborals

- Preocupacio per mantenir habits alimentaris saludables

- Experiéncies previes amb retards en lliuraments o comandes incorrectes
- Opcions limitades de menjar de qualitat a domicili

Objectius:

- Optimitzar el temps lliure després del treball

- Mantenir un equilibri entre la vida professional i personal
- Alimentar-se adequadament sense invertir temps a cuinar

Canals preferits:

- Apps mobils de delivery

- Xarxes socials, especialment Instagram i LinkedIn
- Email per a promocions i novetats

Activitat 13

Treball en parelles. A I'agéncia de marqueting on esteu fent practiques us
han assignat la campanya d'email marqueting per al Dia de Sant Valenti
d'un nou client. Es un e-commerce especialitzat en tot tipus de llanes i
accessoris per a labors i altres manualitats. La vostra missio és redactar
un email per al Dia de Sant Valenti, i I'objectiu, que aconseguiu atraure
més visites a la web. Recordeu: utilitzeu la creativitat i eviteu topics. A
Sant Valenti també se celebra el Dia de I'Amistat.

Assumpte: ¥ Aquest Sant Valenti, teixeix histories que perduren | 20% OFF a
kits especials

Cos de I'email:
Hola [Nom]!
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Pla de marqueting digital

CREA ALGUNA COSA MES DURADOR QUE LES ROSES

Aguest Sant Valenti, us convidem a celebrar I'amor i I'amistat de la manera més
autentica: creant alguna cosa amb les vostres mans.

Mentre les flors es marceixen i els bombons s'acaben, un projecte teixit amb
afecte roman com a testimoni del temps i dels sentiments.

ELS NOSTRES KITS ESPECIALS DE SANT VALENTI:

@ Kit "Llacos que uneixen" - Crea dues bufandes bessones per a tu i algu
especial amb la nostra exclusiva llana merino en tons coordinats.

@ Kit "Amics per sempre" - Materials per teixir adorables amigurumis
personalitzats que simbolitzen la vostra amistat.

® Kit "Manta d'abracades" - Llana extra suau per a una manta que abrigara a qui
vulguis quan no puguis estar a prop.

20% DE DESCOMPTE a tots els nostres kits especials fins al 10 de febrer.
[DESCOBRIR KITS ESPECIALS]
NECESSITES INSPIRACIO?

Visita la nostra web i descobreix el nostre nou bloc amb tutorials gratuits per a
projectes de Sant Valenti, des de principiants fins a experts.

TALLER ONLINE: "TEIXIR AMB EL COR"

Aquest dissabte a les 18:00h, uneix-te al nostre taller gratuit en directe on
aprendras técniques especials per crear detalls Unics.
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Pla de marqueting digital

[RESERVAR PLACA]

Perque els millors regals no es compren, es creen amb temps, dedicacié i amor.
Felic Sant Valenti!

L'equip de [Nom de la botiga]

PD: Comparteixes aquest email amb algl que estimi les manualitats? Regala-li un
10% de descompte en la primera compral

[Icones de xarxes socials]
[Peu legal i opcidé de baixa de subscripcio]

Activitat 14

Investiga a Internet qui va dir la frase segiient: «Fes un client, no una
venda». Al teu parer, que ens vol dir amb aquesta frase?

La frase "Fes un client, no una venda" s'atribueix a Katherine Barchetti, una
reconeguda empresaria i detallista de luxe de Pittsburgh, Estats Units.

Aguesta frase conté una profunda filosofia de negocis que prioritza les relacions a
llarg termini sobre les transaccions puntuals. El que Katherine Barchetti vol
transmetre és que el veritable exit empresarial no rau a maximitzar les vendes
immediates, sind a cultivar relacions duradores amb els clients.

Quan una empresa s'enfoca Unicament a "fer una venda", adopta una visié a curt
termini que pot portar a practiques com la pressido excessiva, l'exageracié de
beneficis o fins i tot I'engany per tancar la transaccié. En canvi, quan |'objectiu és
fer un client, I'empresa prioritza la satisfaccié genuina de les necessitats del
consumidor, la transparéncia i la construccié de confianga.
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Aquesta filosofia reconeix que un client satisfet no només tornara a comprar
repetidament (augmentant el valor de vida del client), sin6 que també esdevindra
ambaixador de la marca, recomanant-la als altres. A I'era digital, on les opinions i
recomanacions tenen un impacte significatiu, crear clients lleials és molt més
rendible que perseguir vendes aillades.

En esséncia, aquesta frase ens convida a canviar I'enfocament transaccional per
un de relacional, entenent que el veritable actiu d'una empresa no sén les vendes
individuals, sind la base de clients satisfets que generen valor sostenible a llarg
termini.

Katherine Barchetti va ser una empresaria d’éxit, que donava una gran importancia a I'atencié al client. El sentit de la frase
té a veure amb cercar i construir una relacié més duradora i sincera amb el client, no només una venda efimera.

Activitat 15

Investiga en qué consisteix el programa de fidelitzacié que té la cadena
de supermecats Lidl.

El programa de fidelitzacié de Lidl s'anomena "Lidl Plus" i funciona mitjancant una
aplicacié mobil gratuita. A diferencia d'altres programes de fidelitzacid tradicionals
que utilitzen targetes fisiques o sistemes de punts, Lidl Plus es basa en un sistema
digital que ofereix avantatges personalitzats. Les principals caracteristiques del
programa son:

1. Cupons personalitzats: L'aplicacié ofereix descomptes exclusius adaptats als
habits de compra de I'usuari, que es poden activar directament des del mobil.

2. Cupd rasca digital: Després de cada compra, els usuaris poden "rascar"
digitalment per obtenir descomptes addicionals aplicables a la seva propera visita.

3. Ofertes setmanals exclusives: Els usuaris de Lidl Plus reben ofertes especials
que no estan disponibles per a la resta de clients.

4. Targeta digital: L'aplicacié funciona com una targeta de fidelitzacidé digital que
s'escaneja a la caixa per identificar el client i aplicar els descomptes
corresponents.
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5. Tiquets digitals: Totes les compres queden registrades a l'aplicacid, eliminant la
necessitat de guardar tiquets en paper per a possibles devolucions.

6. Sistema de nivells: Com més compra el client, més avantatges obté. En assolir
certs llindars de despesa mensual, es desbloquegen cupons de més valor.

7. Promocions especials: Ocasionalment, Lidl ofereix promocions especials com
"compra 5 productes de fleca i emporta't un gratis" exclusivament per a usuaris de
Lidl Plus.

8. Sortejos i concursos: Els usuaris de l|'aplicacié poden participar en sorteigs
exclusius de productes o experiencies.

L'estratégia de Lidl amb aquest programa se centra en la digitalitzacid, la
personalitzacié i la immediatesa, evitant sistemes complexos d'acumulacié de
punts a llarg termini i oferint beneficis tangibles a cada compra.

Activitat 16

Reflexiona sobre les marques amb el qual tu o la teva familia sentiu un
compromis (o0 engagement). Poden ser marques de roba, supermercats,
d'aliments, de cotxes... Tria'n una i investiga quines son les eines de
fidelitzacio que utilitza.

Una marca amb qué la meva familia i jo sentim un fort compromis és Decathlon.
Després d'investigar les seves eines de fidelitzacid, he identificat les estrategies
seguents:

1. Targeta de fidelitat Decathlon: Es gratuita i permet acumular un “saldo de
benvinguda” que es pot utilitzar en compres futures. No funciona amb punts
tradicionals sind amb un sistema de recompenses directes.

2. Aplicacié mobil: Integra la targeta de fidelitat digital i ofereix funcionalitats
addicionals com a seguiment d'activitats esportives, recomanacions
personalitzades i accés a serveis exclusius.
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3. Garanties esteses: Per als clients fidelitzats, Decathlon ofereix garanties més
amplies que les legalment establertes a molts dels seus productes.

4. Serveis postvenda: Ofereixen manteniment i reparacié de productes, fins i tot
fora de garantia, a preus raonables, cosa que reforga la confianga en la durabilitat
dels seus productes.

5. Comunitat Decathlon: Han creat espais fisics i virtuals on els clients poden
compartir experiencies, participar en esdeveniments esportius patrocinats per la
marca i rebre consells experts.

6. Contingut de valor: Generen constantment contingut educatiu sobre diferents
esports, tecniques i consells a través del vostre bloc, canal de YouTube i xarxes
socials.

7. Politica de devolucions flexible: Permeten devolucions fins a 30 dies després de
la compra sense complicacions, cosa que genera confianca en el moment de la
decisié de compra.

8. Sostenibilitat i valors compartits: Han implementat iniciatives de sostenibilitat
com ara la reparacid de productes, segona ma i reciclatge, connectant amb els
valors de molts consumidors actuals.

9. Personalitzacido de productes: Ofereixen serveis de personalitzacidé per a certs
articles, creant una connexié més personal amb el client.

10. Experiéncies a la botiga: Organitzen tallers, proves de producte i
esdeveniments que van més enlla de la simple transaccié comercial, creant
experiencies memorables.

L'efectivitat d'aquestes eines és que Decathlon ha aconseguit transcendir la relacié
merament transaccional per convertir-se en un "company esportiu" que
acompanya el client en tot el seu recorregut, des de la inspiracid inicial fins al
manteniment del producte a llarg termini.
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Realitza un quadre comparatiu entre els gestors d'email marqueting
segilients: Mailchimp, Mailer Lite i Brevo. Identifica el nombre de
contactes gratuits de cada plataforma, el cost que té i compara els serveis
que ofereixen els uns i els altres gestors. Quina triaries si acabes d'iniciar
un negoci? Raona la resposta.

Model de quadre comparatiu

Concepte Mailchimp Mailer Lite Breu

Nombre de contactes gratuits | 500 1000 100.000
Limits d'enviament 1.000 emails/mes | 12000 emails/mes | 300 emails/dia
Landing pages Incloses Incloses No disponible
Preu del pla més basic 11,20 €/mes 9,00% 6,33€/mes

Quina triaria per a un negoci que acaba d’iniciar?
Per a un negoci que acabeu d'iniciar, escolliria Mailer Lite per les raons seglents:

1. Millor relacié qualitat-preu per a startups: Ofereix 1.000 contactes i 12.000
emails mensuals en el seu pla gratuit, cosa que és significativament més generosa
que Mailchimp (500 contactes/1.000 emails) i més practic que Brevo (contactes
il-limitats pero només 300 emails).

2. Interficie intuitiva: El seu editor drag & drop és un dels més senzills de fer
servir, ideal per a emprenedors sense experiéncia téecnica en email marqueting.

3. Funcionalitats completes des de l'inici: Inclou landing pages al pla gratuit (a
diferéencia de Brevo) i té automatitzacions basiques que permeten configurar
emails de benvinguda i seqliéncies simples sense cost addicional.

4. Escalabilitat gradual: Els seus plans de pagament tenen increments de preu
més graduals que Mailchimp i Brevo, permetent escalar el negoci sense grans salts
pressupostaris.
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5. Suport técnic: Ofereix suport per email 24/7 fins i tot en el pla gratuit, cosa que
és crucial quan estas comencant i pots necessitar ajuda.

Tot i que Mailchimp té més integracions i Brevo ofereix funcionalitats addicionals
com SMS i xat, aquestes caracteristiques solen ser més rellevants per a negocis ja
establerts. Per a una empresa que esta comengant, la combinacié de simplicitat,
generositat en el pla gratuit i facilitat d’as de Mailer Lite proporciona el millor punt
de partida per implementar estratégies de mail marqueting efectives sense una
inversio inicial significativa.

Activitat 18

Imagina't que ets el responsable d'una xarxa social de la pastisseria del
teu barri i et demanen que escriguis una publicacié per captar nous
clients. Proposa dues alternatives.

Alternativa 1: Enfocament emocional amb oferta limitada
[Imatge d'un pastis de xocolata acabada de fer amb vapor sortint]

Saps que tenen en comu els records més dolgos? Que sempre fan olor de
pastis acabat de fer

A Pastisseria Dolca Llar fa 25 anys que creem moments inoblidables per als
nostres veins. Des del primer aniversari del teu petit fins a aquest berenar
improvisat de diumenge.

s

= El nostre secret no esta només en els ingredients (encara que sén 100%

naturals i de proximitat), sind en I'afecte amb qué amassem cada mati des de les
5:00h.

Encara no ens coneixes? Aquesta setmana volem coneixer-te:

OFERTA NOUS CLIENTS:

Emporta't una porcié del nostre pastis estrella GRATIS amb qualsevol compra
només presentant aquesta publicacio.
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Valid fins aquest diumenge. Limitat a 20 porcions diaries.

< Estem al Carrer Sucre, 12 (al costat del parc)
0 Obert de 9:00 a 20:00h
B Reserves: 600 123 456

PastisseriaArtesanal SaborALlar DolgalLlar

Alternativa 2: Enfocament interactiu amb concurs

[Carrusel d'imatges mostrant diferents pastissos i I'equip treballant]

“ CONCURS DOLG! Ajuda'ns a crear el nostre proper EXIT

Quin sabor t'agradaria tastar que encara no has trobat a cap pastisseria?

A Pastisseria Dolgca Llar ens encanta innovar, i volem que TU siguis part de la
nostra propera creacido. Comenta la teva idea de sabor somiat i podries veure-ho
fet realitat.

PREMI:

- El sabor guanyador formara part de la nostra carta durant un mes

- Un pastis complet de la teva creacié per compartir (8 persones)

- Un curs exprés de decoracié de cupcakes per a tu i un acompanyant

2 Com participar:

1. Segueix la nostra pagina

2. Comenta la teva idea de sabor (sigues creatiu!)

3. Etiqueta 2 amics llaminers que ens haurien de coneixer

Anunciarem el guanyador el proper divendres en directe des de la nostra
pastisseria.
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T'atreveixes a revolucionar la nostra carta? Tots els finalistes rebran una
degustacio gratuita.

@ @ Som artesans de la felicitat des de 1998
- Ingredients locals i de temporada

Y  Premiats com a Millor Pastisseria Artesanal 2023

ConcursDolg CreaElTeuSabor PastisseriaArtesanal

Activitat 19

Has sentit a parlar del dropshipping? Investiga i explica en queé consisteix
aquest sistema. Com creus que afecta la cadena de subministrament?

El dropshipping és un model de negoci al comerg electronic on el venedor no
manté els productes en estoc. En lloc d'aix0o, quan rep una comanda, transfereix
I'ordre i els detalls d'enviament a un fabricant, majorista o distribuidor, que envia
el producte directament al client final. El venedor actua com a intermediari, sense
necessitat de manipular fisicament el producte.

Funcionament del dropshipping:

1. El venedor crea una botiga en linia i publica productes que no té fisicament.

2. Quan un client fa una compra i paga al venedor, aquest obté un marge de
benefici.

3. El venedor transmet la comanda i les dades de tramesa al proveidor (fabricant o
majorista).

4. El proveidor prepara i envia el producte directament al client final.
5. El venedor paga al proveidor el preu majorista acordat préeviament.

Efectes a la cadena de subministrament:
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1. Eliminacid de baules intermedies: El dropshipping escurca la cadena de
subministrament tradicional en eliminar distribuidors i minoristes fisics, connectant
més directament al fabricant amb el consumidor final.

2. Reduccioé d'inventaris: Disminueix la necessitat d'emmagatzematge a multiples
punts de la cadena, cosa que redueix costos de manteniment d'inventari i riscos
associats a productes no venuts.

3. Major eficiencia logistica: En centralitzar I'enviament des del fabricant o
majorista, s'optimitzen les rutes de distribucid i es redueixen els transports
intermedis.

4. Globalitzacié de l'oferta: Permet a petits comerciants oferir productes de
proveidors internacionals sense necessitat d’importacido previa, ampliant I'abast
geografic de la cadena de subministrament.

5. Desafiaments de control de qualitat: Dificulta el control de qualitat del producte
i l'experiencia de lliurament, ja que el venedor no manipula fisicament la
mercaderia.

6. Complexitat en devolucions: Complica la gestié6 de devolucions en involucrar
multiples parts que poden estar a diferents paisos.

7. Dependencia de proveidors: Crea una forta dependéncia del venedor cap als
proveidors en termes de disponibilitat d'estoc, temps d'enviament i qualitat del
producte.

8. Transparencia limitada: Podeu reduir la \visibilitat a la cadena de
subministrament per al client final, que sovint desconeix l'origen real de la seva
compra.

El dropshipping ha transformat significativament el comerg electronic en permetre
I'entrada de petits emprenedors amb baixa inversid inicial, perd també ha generat
reptes nous en termes de control de qualitat, gestid d'expectatives del client i
complexitat logistica internacional.
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Activitat 20

Amazon ha avancgat forga en I'is de drons com a sistema de repartiment:
bit.ly/ce-ud01-8.

Recentment s'ha provat aquest sistema a Italia, a més dels Estats Units, per a
paquets d'uns 2 quilos. Raona:

Quines creieu que son les limitacions d'aquest sistema de repartiment?

El sistema de repartiment mitjancant drons d'Amazon, encara que innovador i
prometedor, enfronta diverses limitacions significatives:

1. Restriccions reguladores i legals: A molts paisos, la legislacié sobre I'espai aeri
és molt estricta i limita el vol de drons comercials, especialment en zones urbanes
densament poblades. Cada pais té les seves proOpies normatives, cosa que
complica la implementacié global del sistema.

2. Limitacions tecniques:

- Capacitat de carrega: Actualment limitada a paquets d'aproximadament 2 kg,
cosa que restringeix significativament el tipus de productes que es poden lliurar.

- Autonomia de vol: La durada de la bateria limita el radi d’accié a uns 15-20 km
des del centre de distribucio.

- Condicions meteorologiques: Els drons no poden operar amb seguretat en
condicions de pluja intensa, neu, boira densa o vents forts.

3. Desafiaments logistics:

- Lliurament en edificis d'apartaments: Dificultat per lliurar en pisos alts o edificis
sense arees designades per a aterratge.

- Zones rurals remotes: Paradoxalment, on més Uutils serien els drons (arees de
dificil accés), solen tenir pitjor cobertura de xarxa per a la navegacio i
comunicacio.

- Densitat urbana: A ciutats amb edificis alts, cables eléctrics i altres obstacles, la
navegacio segura és extremadament complexa.

4. Seguretat:
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- Risc d'accidents: possibilitat de col-lisions amb aus, edificis, arbres o altres
obstacles.

- Vulnerabilitat al robatori o vandalisme: Els drons poden ser interceptats o
danyats durant el seu trajecte.

- Privadesa: Preocupacions sobre la recopilacido de dades durant els vols (cameres i
sensors).

5. Limitacions economiques:

- Cost d’implementacié: La inversid inicial en flota de drons, infraestructura i
formacidé és molt elevada.

- Manteniment: Els drons requereixen manteniment regular i tenen components
amb vida atil limitada.

- Assegurances i responsabilitat civil: Costos addicionals per cobrir possibles
incidents.

6. Acceptacid social:

- Contaminacio acustica: Els drons generen soroll que pot resultar molest en zones
residencials.

- Impacte visual: La presencia constant de drons al cel pot generar rebuig en
algunes comunitats.

- Desconfianca tecnoldgica: Part de la poblacid pot sentir inseguretat davant
aquest sistema de lliurament.

7. Infraestructura necessaria:
- Punts d'aterratge assegurances: Necessitat d'espais designats per al lliurament.

- Centres de distribucié adaptats: Requereixen modificacions especifiques per a
operacions amb drons.

- Sistemes de gestid de transit aeri: Necessitat de desenvolupar sistemes que
coordinin multiples drons al mateix espai aeri.

Aguestes limitacions expliquen perque, malgrat els avencos, el repartiment amb
drons continua sent una solucié complementaria i no un reemplagament complet
dels metodes tradicionals de lliurament.
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La publicitat de Bizum parla d'un sistema facil, rapid i segur. Pero, és
realment segur el pagament amb aquesta eina? Consulta a les pagines
oficials d'institucions com el Banc d'Espanya i justifica la teva resposta.

Segons la informacidé consultada en fonts oficials com el Banc d'Espanya i altres
institucions financeres regulades, Bizum es pot considerar un sistema de
pagament segur per les raons seglients:

1. Respatller institucional: Bizum és una plataforma desenvolupada i recolzada per
la practica totalitat d'entitats bancaries espanyoles (més de 30 bancs), que operen
sota la supervisio del Banc d'Espanya i compleixen la normativa bancaria europea.

2. Autenticacio reforcada: Utilitza sistemes d'autenticacid de doble factor (SCA -
Strong Customer Authentication) conforme a la Directiva Europea de Serveis de
Pagament (PSD2), que exigeix verificar la identitat de 'usuari mitjancant almenys
dos elements independents:

- Una cosa que l'usuari coneix (contrasenya o PIN)
- Quelcom que l'usuari posseeix (dispositiu mobil)
- Quelcom inherent a l'usuari (empremta dactilar o reconeixement facial)

3. Vinculacié bancaria: Les operacions es realitzen directament entre comptes
bancaris, sense intermediaris addicionals. No s'emmagatzemen dades bancaries a
servidors externs, ja que l'operativa es gestiona a través de la infraestructura
segura dels mateixos bancs.

4. Xifratge de dades: Tota la informacié transmesa esta protegida mitjancant
xifratge d'extrem a extrem, cosa que impedeix l'accés a tercers durant la
transaccio.

5. Limits d'operacions: El sistema estableix limits diaris i mensuals per a les
transaccions (actualment 1.000€ per operacido i 5.000€ mensuals), cosa que
redueix l'impacte potencial d'un Us fraudulent.

6. Tracabilitat: Totes les operacions queden registrades i sén tracables, cosa que
facilita la deteccié d'activitats sospitoses i la resolucidé de possibles incidencies.
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7. Proteccid al consumidor: Com a servei bancari, esta subjecte a la normativa de
proteccio al consumidor financer, incloent-hi els mecanismes de reclamacié
establerts pel Banc d'Espanya.

El Banc d'Espanya, en les comunicacions sobre mitjans de pagament digitals, ha
reconegut que Bizum compleix els estandards de seguretat requerits per als
serveis de pagament electronic, encara que sempre recomana als usuaris seguir
bones practiques de seguretat:

- Verificar sempre el destinatari abans de confirmar I'operacié
- No compartir codis de verificacid

- Utilitzar el PIN o la biometria per autoritzar pagaments

- Mantenir actualitzada I'aplicacié bancaria

En conclusid, Bizum es pot considerar un sistema segur de pagament, recolzat per
la infraestructura i els protocols de seguretat del sistema bancari espanyol,
sempre que l'usuari segueixi les recomanacions basiques de seguretat en el seu
us.

Activitat 22

La botiga de cosmeética Laconicum aporta a la seva web informacié sobre
com compensen la petjada de carboni que produeixen amb les compres.
Com creus que el comerg electronic contribueix a augmentar aquesta
petjada de carboni? Investiga a la web de Laconicum les accions que fan
per reduir la contaminacio.

Contribucié del comerg electronic a I'augment de la petjada de carboni:

1. Transport i logistica: L'enviament individualitzat de paquets genera més
emissions que el transport a gran escala cap a botigues fisiques. Especialment
problematics son:

- Lliuraments fallits que requereixen multiples intents
- Enviaments express o en 24 hores que impedeixen optimitzar rutes
- Devolucions que dupliquen el transport
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2. Embalatge excessiu: Els productes solen anar a diversos nivells d'embalatge per
protegir-los durant I'enviament i generar més residus que la compra presencial.

3. Emmagatzematge i centres de dades: Els grans magatzems logistics i servidors
gue mantenen les botigues en linia consumeixen enormes quantitats d'energia per
a climatitzacié i funcionament.

4. Efecte "ultim quildmetre": El lliurament final al consumidor sol ser el menys
eficient energéticament, especialment en zones rurals o poc denses.

5. Compres impulsives: La facilitat de compra en linia pot fomentar un consum
menys reflexiu i més freqlent.

Accions de Laconicum per reduir la seva petjada de carboni:

Després d'investigar a la web de Laconicum, he trobat que implementen les
mesures seguents:

1. Programa de compensaci6 de CO,: Col-laboren amb la plataforma
Reforest'Action per plantar arbres que compensin les emissions generades per la
seva activitat comercial.

2. Embalatge sostenible:

- Utilitzen caixes de cartro reciclat i reciclable

- Han eliminat el plastic dels seus enviaments

- Empren paper kraft reciclat per protegir els productes
- Usen cinta adhesiva de paper en lloc de plastica

3. Optimitzacié d'enviaments:
- Agrupen comandes per reduir el nombre de lliuraments
- Ofereixen opcions d'enviament no urgent per optimitzar rutes
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4. Proveidors locals: Prioritzen marques de proximitat per reduir la distancia de
transport dels productes.

5. Politica de devolucions responsable: Gestionen les devolucions de manera que
minimitzin I'impacte ambiental, evitant destruir productes.

6. Oficines sostenibles: Implementen mesures d'estalvi energetic i gestido de
residus a les instal-lacions.

7. Educacié al consumidor: Proporcionen informacié sobre I'impacte ambiental dels
productes i fomenten un consum més conscient i responsable.

8. Seleccid de productes: Inclouen al seu cataleg marques amb certificacions
ambientals i compromisos de sostenibilitat.

Laconicum representa un exemple de com el comerg electronic pot implementar
practiques més sostenibles per mitigar-ne lI'impacte ambiental, demostrant que és
possible combinar la conveniéncia del canal online amb la responsabilitat
mediambiental.

Activitat 23

La Unié Europea introduira lI'euro digital. Esbrina la diferéncia que hi ha
entre el pagament a través de mitjans digitals i I'is de I'euro digital.

Diferéncies entre pagaments digitals tradicionals i I'euro digital:

1. Naturalesa i emissio:

- Pagaments digitals tradicionals: representen diners comercials emesos per
entitats privades (bancs). Quan paguem amb targeta o apps com Bizum, estem
usant diners bancaris en format digital.

- Euro digital: Seran diners de banc central (BCE) en format digital, amb el mateix
valor i suport que els bitllets i monedes fisiques. Es una forma digital de diners
publics, no privats.

2. Intermediacio:
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- Pagaments digitals tradicionals: Requereixen intermediaris (bancs, processadors
de pagament) que verifiquen i executen les transaccions, cobrant comissions per
aquests serveis.

- Euro digital: permetra transaccions directes entre usuaris amb menor
intermediacié bancaria, reduint potencialment els costos associats.

3. Dependeéncia d'infraestructura privada:

- Pagaments digitals tradicionals: Depenen completament de sistemes privats
(Visa, Mastercard, SWIFT) que poden fallar o ser inaccessibles en determinades
circumstancies.

- Euro digital: oferira una infraestructura publica alternativa, garantint 'accés al
sistema de pagaments fins i tot si els sistemes privats fallen.

4. Privadesa i anonimat:

- Pagaments digitals tradicionals: Generen registres detallats de totes les
transaccions a bases de dades privades.

- Euro digital: Segons el disseny proposat pel BCE, oferira diferents nivells de
privadesa, incloent cert grau d'anonimitat per a petites transaccions (similar a
I'efectiu), encara que amb limits per prevenir activitats il-licites.

5. Accessibilitat:

- Pagaments digitals tradicionals: Requereixen comptes bancaris, la qual cosa
exclou persones no bancarigades.

- Euro digital: cerca ser més inclusiu, permetent I'accés a serveis financers digitals
a persones sense compte bancari tradicional.

6. Funcionament offline:

- Pagaments digitals tradicionals: Generalment requereixen connexié a internet i
verificacié a temps real.

- Euro digital: S'esta dissenyant amb capacitat per funcionar fora de linia en
determinades circumstancies, similar a |'efectiu fisic.

7. Sobirania monetaria:

- Pagaments digitals tradicionals: Depenen d'infraestructures que sovint estan
controlades per empreses estrangeres.
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- Euro digital: Reforgara la sobirania monetaria europea, reduint la dependéncia de
sistemes de pagament internacionals.

8. Programabilitat:

- Pagaments digitals tradicionals: Ofereixen opcions limitades de programacié
(pagaments recurrents, domiciliacions).

- Euro digital: Podria incorporar funcionalitats avancades com a "diners
programables" per a pagaments condicionals o automatics basats en contractes
intel-ligents.

9. Estabilitat de valor:

- Pagaments digitals tradicionals: representen euros convencionals amb
fluctuacions minimes.

- Euro digital: mantindra exactament el mateix valor que I'euro fisic (1:1), amb el
suport directe del BCE.

10. Limits de tinenca:

- Pagaments digitals tradicionals: no solen tenir limits especifics més enlla dels
establerts per cada entitat.

- Euro digital: Probablement tindra limits de tinenca (es parla de 3.000-4.000
euros per persona) per evitar desestabilitzar el sistema bancari tradicional.

L'euro digital representa una evolucié significativa en el panorama de pagaments,
combinant la seguretat i la confianca dels diners de banc central amb la
conveniéncia de les solucions digitals, tot aix0 sota control public europeu.

Activitat 24

El tapnabbing és una forma de pesca. Investiga i explica en que
consisteix. Quines mesures pots prendre per prevenir-ho?

Que és el tapnabbing?

El tapnabbing és una tecnica sofisticada de phishing que aprofita les pestanyes
obertes al navegador per enganyar els usuaris. A diferéncia del phishing
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tradicional que arriba per correu electronic o missatges directes, el tapnabbing
actua de manera més subtil:

1. L'usuari obre una pagina web aparentment legitima i la deixa oberta a una
pestanya mentre navega per altres.

2. Quan l'usuari no presta atencié a aquesta pestanya (esta inactiva), el contingut
de la pagina canvia silenciosament, transformant-se en una imitacié d'un lloc de
confianga (com una pagina d'inici de sessié de Gmail, Facebook, o un banc).

3. En tornar a la pestanya, I'usuari veu el que sembla ser un lloc legitim sol-licitant
gue torneu a iniciar sessid, generalment amb un missatge com "La vostra sessio
ha expirat".

4. Si l'usuari introdueix les credencials, aquestes son enviades directament als
ciberdelingients.

El que és particularment perillés del tapnabbing és que aprofita la confianca de
['usuari i la seva tendéncia a no verificar la URL quan torna a una pestanya que ja
havia obert préeviament.

Mesures per prevenir el tapnabbing:

1. Verificar sempre I'URL abans d'introduir credencials: Comprovar que l'adreca
web és exactament la correcta, parant atencid a petites variacions o errors
ortografics.

2. Utilitzar marcadors/favorits: En lloc de fer clic a enllagos, fer servir marcadors
guardats previament per accedir a llocs sensibles com bancs o correu electronic.

3. Activar l'autenticacié de dos factors (2FA): Aixd afegeix una capa addicional de
seguretat, ja que fins i tot si els atacants obtenen la contrasenya necessitarien el
segon factor d'autenticacio.
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4. Mantenir el navegador actualitzat: Els navegadors moderns implementen
proteccions contra el tapnabbing, com ara l|'atribut "rel=noopener" que impedeix
que les pagines obertes mitjancant enllagos modifiquin la pagina original.

5. Utilitzar gestors de contrasenyes: Aquestes eines només emplenen
automaticament les credencials als llocs web legitims, no en imitacions.

6. Tancar pestanyes no utilitzades: No mantenir obertes pestanyes innecessaries
durant llargs periodes.

7. Parar atencid als certificats de seguretat: Verificar que la pagina mostra un
cadenat tancat a la barra d'adreces, indicant una connexié HTTPS segura.

8. Instal-lar extensions de seguretat: Algunes extensions com Web of Trust o
Netcraft poden alertar sobre llocs potencialment perillosos.

9. Desconfiar de sol-licituds inesperades d'inici de sessid: Si una pagina sol-licita
sobtadament que torneu a iniciar sessié sense motiu aparent, és millor tancar-la i
accedir novament des d'un marcador fiable.

10. Educacié i conscienciacié: Mantenir-se informat sobre les darreres técniques
de phishing i compartir aquest coneixement amb familiars i amics menys
experimentats en tecnologia.

El tapnabbing és particularment efectiu perque explota habits comuns de
navegacio i la confianca de l'usuari, per la qual cosa la vigilancia constant i la
verificacido d'URL son fonamentals per prevenir-lo.

Activitat 25

Imagina't que ets propietari d'una empresa que és objecte d'un ciberatac.
Uns delinqiients t'acaben de robar tots els fitxers de I'empresa, incloses
les bases de dades dels teus empleats, i reps un missatge dels
ciberdelinqiients demanant-te un rescat. Que faries? Pagaries? Investiga
a la web d'INCIBE quines sOn les recomanacions i escriu-les al teu
quadern.
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Segons les recomanacions de I'Institut Nacional de Ciberseguretat (INCIBE),
davant d'un atac de ransomware on han segrestat les dades de la meva empresa,
haurieu de seguir aquests passos:

1. No pagar el rescat. INCIBE desaconsella fermament el pagament per diverses
raons:

- No hi ha garantia de recuperar les dades fins i tot després del pagament
- Financgar activitats delictives incentiva futurs atacs

- Identifica I'empresa com a objectiu disposat a pagar, cosa que pot provocar nous
atacs

2. Desconnectar immediatament els sistemes afectats de la xarxa per evitar que el
codi malicios es propagui a altres equips o servidors.

3. Notificar l'incident a:
- Forces i cossos de seguretat de I'Estat (Policia Nacional o Guardia Civil)
- INCIBE a través de la seva linia d'ajuda 017

- Agencia Espanyola de Proteccié de Dades (AEPD), ja que hi ha hagut una bretxa
de dades personals d'empleats

4. Preservar evidencies de l'atac (captures de pantalla, missatges rebuts, registres
del sistema) que puguin ser Utils per a la investigacid.

5. Avaluar l'abast de |'atac per determinar quins sistemes i les dades s'han vist
compromesos.

6. Comprovar les copies de seguretat per verificar si estan intactes i actualitzades.
Si és aixi, procedir a la restauracié dels sistemes afectats després d'assegurar que
el programari malicids ha estat completament eliminat.

7. Informar les parts afectades. En aquest cas, comunicar als empleats que les
seves dades personals s'han pogut veure compromeses, complint aixi amb les
obligacions legals de notificacio.

8. Implementar un pla de recuperacié que inclogui:
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- Neteja completa dels sistemes afectats
- Restauracié de dades des de copies de seguretat
- Reforg de les mesures de seguretat

9. Revisar i millorar les politiques de seguretat de I'empresa:
- Actualitzar tots els sistemes i aplicacions

- Reforgar la formacié en ciberseguretat dels empleats

- Implementar autenticacié multifactor

- Millorar el sistema de copies de seguretat (3-2-1: tres copies, en dos suports
diferents, amb una copia fora de les instal-lacions)

- Segmentar la xarxa per limitar I'abast de atacs futurs

10. Desenvolupar un pla de resposta a incidents per estar millor preparats davant
de futurs atacs.

INCIBE emfatitza que la prevencié és la millor defensa contra el ransomware, i
recomana invertir en mesures preventives com a formacié del personal, sistemes
actualitzats, copies de seguretat regulars i verificades, i la implementacié de
solucions de seguretat avancades.

Activitat 26

Localitza a la web d'Adidas la primera i segona capa d'informacié sobre
cookies i fes-los una captura de pantalla. Quin tipus de galetes tenen a la
seva web? Quina mena d'informacio recopilen?

En visitar la web d'Adidas, he identificat les dues capes d'informacid sobre cookies:

Primera capa:

La primera capa apareix com un banner a la part inferior de la pagina en entrar
per primera vegada. Conté:

- Un missatge breu explicant que utilitzen cookies
- Botons per a "Acceptar totes", "Rebutjar totes" o "Configurar preferencies"
- Un enllag a la politica de privadesa
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- Informacioé basica sobre els tipus de cookies que utilitzen

Segona capa:

En fer clic a "Configura preferéncies" s'accedeix a la segona capa, que inclou:
- Informacioé detallada sobre cada categoria de cookies

- Opcions per activar/desactivar cada tipus de galeta individualment

- Explicacid més extensa sobre I'Us i la finalitat de cada tipus

- Llistat de proveidors de cookies

Tipus de cookies que utilitza Adidas:

1. Cookies estrictament necessaries: No es poden desactivar ja que sén essencials
per al funcionament basic del lloc web. Permeten navegar per la web i utilitzar
funcions basiques com accedir a arees segures, afegir productes a la cistella o
realitzar el procés de compra.

2. Cookies de rendiment/analitiques: Recopilen informacié sobre com els usuaris
interactuen amb el lloc web (pagines visitades, temps de permanencia, errors
trobats). Utilitzen eines com Google Analytics per analitzar patrons de navegacié i
millorar I’'experiencia de l'usuari.

3. Cookies de funcionalitat: Permeten recordar les preferéencies de 'usuari (idioma,
regid, configuracions personalitzades) per oferir una experiencia més
personalitzada.

4. Galetes de publicitat/marqueting: Rastregen I'activitat de l'usuari a través de
diferents llocs web per crear perfils d'interessos i mostrar anuncis rellevants.
Adidas utilitza aquestes cookies per mostrar publicitat personalitzada tant a la
seva web com a altres plataformes.

5. Cookies de xarxes socials: Permeten compartir contingut a xarxes socials i, en
alguns casos, personalitzar la publicitat basada en la interaccié social de I'usuari.

Informacid que recopilen:
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- Dades de navegacié: pagines visitades, temps de permaneéncia, clics fetes
- Informacio del dispositiu: tipus de dispositiu, sistema operatiu, navegador
- Ubicacid geografica aproximada (basada en IP)

- Preferéncies de compra i interessos

- Historial de cerques dins del lloc

- Productes vistos o afegits a la cistella

- Interaccions amb anuncis d'Adidas en altres plataformes

- Dades demografiques basiques

Adidas utilitza aquesta informacio principalment per a:

- Personalitzar I'experiéncia de compra

- Mostrar productes rellevants segons interessos

- Optimitzar el rendiment del lloc web

- Analitzar tendéencies de compra

- Mesurar |'efectivitat de les campanyes publicitaries

- Desenvolupar noves funcionalitats basades en el comportament dels usuaris

Activitat 27

Esbrina a Internet en qué consisteix el sistema VerifFactu i quan es
comencgara a aplicar a pimes i autonoms.

Sistema VeriFACTU:

VeriFACTU és un sistema desenvolupat per I'Agéncia Tributaria espanyola per a la
verificacié i la gestid de factures electroniques. Forma part de l'estrategia de
digitalitzacié fiscal i de lluita contra el frau tributari a Espanya. Les seves
caracteristiques principals son:

1. Objectiu principal: crear un sistema centralitzat de verificacié de factures que
permeti a I'Agéncia Tributaria tenir informacié en temps real sobre les transaccions
comercials entre empreses (B2B) i entre empreses i consumidors (B2C).

2. Funcionament basic:
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- Les factures electroniques s'enviaran a [|'Agéncia Tributaria abans o
simultaniament a I'emissio al client

- L'AEAT verificara la informacié i assignara un codi identificatiu Unic a cada
factura

- Aquest codi servira com a garantia que la factura ha estat registrada
correctament

3. Elements del sistema:

- Un programari de facturacid6 homologat que compleixi els requisits técnics
establerts

- Una plataforma centralitzada gestionada per I'AEAT per a la recepcid i la
verificacié de factures

- Un sistema de codis QR o identificadors Unics per a cada factura validada

4. Beneficis esperats:

- Reduccié del frau fiscal, especialment I'IVA

- Simplificacié d'obligacions tributaries per a empreses
- Millora en la gestié comptable i financera

- Reduccié d'errors a la facturacié

- Agilitzacié de devolucions d'IVA

Calendari d'implementacié per a pimes i autonoms:

La implementacié de VeriFACTU seguira un calendari gradual per permetre
I'adaptacié dels diferents actors economics:

1. Grans empreses (facturacid superior a 8 milions d'euros): Comengaran a
utilitzar el sistema obligatoriament a partir de I'1 d'octubre del 2024.

2. Pimes i autonoms: L'obligacié entrara en vigor I'1 de gener del 2026.

Aquest calendari va ser establert a la Llei 12/2023 de Creacié i Creixement
d'Empreses, encara que inicialment s'havia plantejat una implementacié més
rapida. El retard fins al 2026 per a pimes i autonoms respon a:
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- Donar temps suficient per a I'adaptacio tecnoldgica

- Permetre la formacidé necessaria al nou sistema

- Facilitar la transicié des de sistemes de facturacio tradicionals

- Assegurar que les solucions tecnoldgiques siguin accessibles i assequibles

El Ministeri d'Hisenda ha anunciat que oferira eines gratuites i suport tecnic per
facilitar la transicid, especialment per als autonoms i les petites empreses amb
menys recursos tecnologics.

La implementacié de VeriFACTU suposa un pas significatiu cap a la digitalitzacié
completa del sistema tributari espanyol, seguint models ja implementats amb exit
a paisos com Italia, Portugal o Polonia.

Activitat 28

Consulta i compara la politica de privadesa de les empreses segiients:
Mercadona, Game i Amazon.

Fixa't en aspectes com la visibilitat dins de la web, si els textos sén comprensibles
i si la informacid és clara i es presenta de manera accessible. Elabora un esquema
amb els resultats obtinguts.

Comparativa de Politiques de Privadesa: Mercadona, Game i Amazon
1. Visibilitat a la web

| Empresa | Ubicacié | Accessibilitat | Destacat |
|==mmmmmees |-mmemmmeeeee |-=mmemmmmeen e |-=mmemmmeeeeee |
| Mercadona | Peu de pagina | Facil de trobar | No destaca especialment |

| Game | Peu de pagina i durant el procés de registre | Visible, perd no prominent
| Enllag estandard |

| Amazon | Peu de pagina, centre de privadesa especific i referéencies durant
compres | Punts d'accés multiples | Compte amb un "Centre de Privadesa"
complet |
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2. Comprensié del text

| Empresa | Llenguatge | Estructura | Extensio |

| Mercadona | Relativament clar, alguns tecnicismes | Organitzada per seccions
amb titols Mitjana (requereix scroll pero no excessiu) |

| Game | Formal i tecnic, terminologia legal | Blocs de text densos | Extensa, text
continu |

| Amazon | Senzill amb exemples practics | Molt estructurada amb preguntes i
respostes | Molt extensa, perd ben segmentada |

3. Claredat de la informacio

| Empresa | Quines dades recopilen | Finalitat | Drets dels usuaris |

| Mercadona | Llista especifica pero técnica | Explicacié basica | Seccié dedicada
pero poc detallada

| Game | Enumeracié geneérica | Explicacio legal sense exemples | Mencionats pero
sense explicar procés |

| Amazon | Detallada amb exemples concrets Explicacié clara amb casos dus |
Explicacié detallada amb instruccions |

4. Elements de disseny i accessibilitat

| Empresa | Format visual | Elements interactius | Adaptacid mobil |
|==mmmmmees |=mmmmmmee e |[=mmmemmmre s |==memmmmemm e |
| Mercadona | Text pla amb capgaleres | No en té | Adaptada pero petit text |

| Game | Text dens sense elements visuals | No en té | Poc adaptada requereix
zoom |

| Amazon | Us d'icones, colors i desplegables Preguntes freqiients interactives |
Perfectament adaptada |
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5. Transparéncia i control de l'usuari

| Empresa | Opcions de configuracié | Informacié sobre tercers | Facilitat per
exercir drets |

| Mercadona | Limitades | Llista genérica | Formulari de contacte especific |

| Game | Molt basiques | Menciona compartir dades sense detalls | Email de
contacte general |

| Amazon | Panell de privadesa complet | Detallada amb categories | Centre de
privadesa amb eines especifiques |

Conclusions:

- Mercadona: Ofereix una politica de privadesa correcta pero basica. La informacio
és accessible i relativament clara, tot i que podria millorar en interactivitat i
exemples practics.

- Game: Presenta la politica menys amigable per a l'usuari, amb un enfocament
molt legal i tecnic que en dificulta la comprensié. La manca d’estructura visual i la
densitat del text fan que sigui la menys accessible de les tres.

- Amazon: destaca pel seu enfocament centrat en l'usuari, amb multiples punts
d'accés, llenguatge clar, exemples practics i eines interactives. El vostre "Centre
de Privadesa" ofereix un control granular sobre les dades personals, encara que la
guantitat d'informacid pot resultar aclaparadora.

Amazon representa el millor exemple d’equilibri entre compliment legal i
experiéncia d’usuari, mentre que Game mostra un enfocament més tradicional i
menys centrat en la comprensio de |'usuari.

Activitat 29

Busca a Internet els esportistes professionals o influencers que utilitzen
les principals marques de roba esportiva. Qué creus que aporten aquestes
persones a la reputacio de la marca?
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Principals col-laboracions entre marques esportives i figures influents:

Nike:

- LeBron James (basquet)

- Cristiano Ronaldo (futbol)

- Serena Williams (tennis)

- Michael Jordan (basquet, amb la seva linia Air Jordan)
- Naomi Osaka (tennis)

Adidas:

- Lionel Messi (futbol)

- Pharrell Williams (music/dissenyador)
- Zinedine Zidane (futbol)

- Karlie Kloss (model)

- Paul Pogba (futbol)

Puma:

- Neymar Jr. (futbol)

- Dua Lipa (cantant)

- Lewis Hamilton (Formula 1)

- Cara Delevingne (model/actriu)
- Antoine Griezmann (futbol)

Under Armour:

- Stephen Curry (basquet)

- Dwayne "The Rock" Johnson (actor/lluitador)
- Tom Brady (futbol america)

- Misty Copeland (ballarina)

- Joel Embiid (basquet)
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New Balance:

- Kawhi Leonard (basquet)

- Sadio Mané (futbol)

- Sydney McLaughlin (atletisme)
- Jaden Smith (actor/music)

- Coco Gauff (tennis)

Aportacions d'aquestes figures a la reputacid de les marques:

1. Credibilitat técnica: Quan esportistes d'elit utilitzen un producte, transmeten
confianca en la qualitat i el rendiment. El consumidor pensa: "Si és prou bo per a
un campid olimpic, sera bo per a mi".

2. Transferencia de valors: Les marques seleccionen amb cura els seus
ambaixadors perque els seus valors personals (perseveranca, excel-léncia,
superacid) s'associin amb la marca. Per exemple, Serena Williams aporta a Nike
valors d'apoderament femeni i superacié de barreres.

3. Ampliacié d'audiencies: Els influencers i esportistes ajuden les marques a
connectar amb publics especifics que altrament serien dificils d'assolir. Per
exemple, la col-laboracié d'Adidas amb Pharrell Williams permet arribar a un public
interessat en moda urbana i musica.

4. Humanitzacié de la marca: Les histories personals d’aquests ambaixadors
afegeixen una dimensié emocional a la marca. Les campanyes que mostren els
desafiaments superats per aquestes figures creen connexions emocionals més
profundes amb els consumidors.

5. Innovacié i tendéncies: Figures com Kanye West (amb Yeezy per a Adidas) o
Rihanna (amb Fenty per a Puma) han transformat la percepcié d'aquestes
marques, posicionant-les com a innovadores i connectades amb Ila cultura
contemporania.

6. Diferenciacié competitiva: En un mercat saturat, comptar amb ambaixadors
exclusius ajuda a distingir-se de la competéncia. L'associacié de Michael Jordan
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amb Nike ha estat tan poderosa que va crear una submarca (Jordan) amb identitat
propia.

7. Autenticitat: Quan la col-laboracié és genuina i I'ambaixador realment utilitza i
creu en el producte, es genera una percepcio d'autenticitat que és extremadament
valuosa a l'era de la transparencia digital.

8. Contingut organic: Els ambaixadors generen contingut usant els productes a la
seva vida diaria, cosa que proporciona a les marques material promocional
autentic i d'alt impacte.

9. Gestid de crisis: Figures respectades poden ajudar a protegir la reputacié duna
marca durant controversies. Per exemple, quan Nike va enfrontar critiques per les
practiques laborals, el suport dels seus atletes va ajudar a mantenir la lleialtat dels
consumidors.

10. Legitimitat cultural: Especialment important per a marques globals, els
ambaixadors locals ajuden a adaptar la marca a diferents contextos culturals, fent-
la rellevant a diversos mercats.

L “efectivitat d "aquestes col-laboracions depen crucialment de | "alineacidé auténtica
entre els valors de | "ambaixador i els de la marca, aixi com de la coheréncia a
llarg termini de la relacio.

Activitat 30

Per parelles, preparar un guidé d'un storytelling per fer un petit video a les
xarxes socials que tinguin com a objectiu la venda de roba d'una nova
marca de batuts proteics el public objectiu dels quals s6n esportistes.
Revisa altres anuncis orientats a esportistes i recorda que el que més mou
les persones son les emocions.

GUIO STORYTELLING: "EL CAMI INVISIBLE"
Per a la marca de batuts proteics ZENITH

[ESCENA 1: DESPRES]
Planol d'una ciutat adormida, els carrers buits. Una figura solitaria ix d'un portal.
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VEU EN OFF: "Ningu veu les hores que no compten."

La figura comenca a cérrer. Reconeixem ELENA (28), amb roba esportiva ZENITH,
cara determinada.

[ESCENA 2: FLASHBACK - HOSPITAL]

Elena en un llit d'hospital, cama enguixada. Un metge parla, ella mira per la
finestra.

MEDIC: "Potser no tornis a competir professionalment."
Primer pla d'Elena prement el llengol amb el puny.

[ESCENA 3: RETORN AL PRESENT]
Elena corre per un parc, la seva respiracié forma navols a l'aire fred.

VEU EN OFF: "Ningu veu les llagrimes a les 5 del mati."

Elena s'atura, respira amb dificultat, mira el rellotge esportiu. Treu un batut
ZENITH de la motxilla i beu.

[ESCENA 4: MUNTATGE - ENTRENAMENT]

Serie d'imatges rapides: Elena entrenant en diferents condicions climatiques,
sempre amb el batut ZENITH.

VEU EN OFF: "Ningu veu els dubtes, els dolors, les petites victories diaries."
Elena anota els seus progressos en un quadern, titlla dies en un calendari.

[ESCENA 5: FLASHBACK - REHABILITACIO]
Elena en rehabilitacid, suant, esforgant-se. Un batut ZENITH a la taula propera.
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FISIOTERAPEUTA: "Per avui és suficient."
ELENA: "Cinc minuts més."

[ESCENA 6: COMPETICIO]
Elena a la linia de sortida d'una cursa local. Respira profundament.

VEU EN OFF: "El mén només veu el resultat final."
La cursa comenca. Elena corre amb determinacié.

[ESCENA 7: META]
Elena travessa la meta. No és la primera, en queda tercera. Somriu exhausta.

VEU EN OFF: "Pero tu i jo sabem que la veritable victoria..."
Elena treu un batut ZENITH de la motxilla, el beu mentre mira la medalla.

[ESCENA 8: DESPRES - UN ANY DESPRES]

Elena surt novament del seu portal al clarejar. Aquesta vegada no és sola, altres
corredors l'esperen.

VEU EN OFF: "...esta en el cami invisible que recorrem cada dia."

Elena somriu al grup, tots porten roba ZENITH. Treuen els seus batuts, brinden
abans de comencar a correr.

[ESCENA FINAL]
El grup corre cap a I'horitzé mentre es desperta.

TEXT A PANTALLA: "ZENITH. Nutricié per al cami invisible."
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HASHTAG: ElCamilnvisible

NOTES DE PRODUCCIO:

- Estetica: Colors freds a l'inici que van escalfant-se conforme avanga la historia
- Musica: Comenga minimalista, creix en intensitat

- Durada: 60-90 segons

- Plataformes: Versid completa per a YouTube/Instagram, versions curtes per a
TikTok/Stories

- Elements clau: Mostrar el producte integrat naturalment a la rutina, no forgat
- Missatge emocional: Perseverancga, superacid, comunitat
- Call to action final: "Descobreix el teu potencial a zenithnutrition.com"

Activitat 31

Investiga a Internet i cerca almenys cinc eines de IA generativa que et
poden ajudar a desenvolupar les accions de marqueting digital.

Cinc eines de IA generativa per a marqueting digital:

1. ChatGPT (OpenAlI)

- Funcionalitats per a marqueting: Creaci6 de copys publicitaris, respostes a
preguntes freqlients, idees per a campanyes, guions per a videos, analisi de
tendéncies i adaptacido de missatges per a diferents audiéncies.

- Aplicacions practiques: Generacid de contingut per a blocs, emails de
marqueting, descripcions de productes, posts per a xarxes socials i scripts per a
anuncis.

- Avantatges especifics: Capacitat per entendre context, generar contingut en
multiples idiomes i adaptar el to de comunicacié segons la marca.

- Exemple d'Us: Una empresa el pot utilitzar per crear rapidament variacions d'un
mateix missatge publicitari adaptades a diferents segments de clients.
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2. DALL-E (OpenAl) / Midjourney

- Funcionalitats per a marqueting: Generacié d'imatges originals a partir de
descripcions textuals per a campanyes visuals, conceptes de producte i material
promocional.

- Aplicacions practiques: Creacié de banners publicitaris, imatges per a xarxes
socials, mockups de productes, visualitzacions conceptuals i fons personalitzats.

- Avantatges especifics: Produccid rapida de material visual sense necessitat de
sessions fotografiques o dissenyadors grafics, amb estils visuals altament
personalitzables.

- Exemple d'Us: Una marca de moda pot generar imatges de la roba en diferents
escenaris o estils sense necessitat de multiples sessions de fotos.

3. Jasper (abans Jarvis)

- Funcionalitats per a marqueting: Plataforma especialitzada en creacié de
contingut optimitzat per a marqueting amb plantilles especifiques per a diferents
formats i objectius.

- Aplicacions practiques: Redaccid d'emails de vendes, posts per a blocs,
descripcions SEO, titulars persuasius i contingut per a landing pages.

- Avantatges especifics: Enfocament especific en marqueting amb funcionalitats
com a to de veu de marca, plantilles per a diferents canals i optimitzaci6 SEO
integrada.

- Exemple d’Us: Un equip de marqueting pot generar un article complet per bloc
amb introduccio, punts clau, conclusié i crides a I'accio, tot optimitzat per paraules
clau especifiques.

4. Synthesia

- Funcionalitats per a marqueting: Creacié de videos amb presentadors virtuals
gue poden parlar en multiples idiomes a partir d'un text.

- Aplicacions practiques: videos explicatius de productes, anuncis personalitzats,
tutorials, presentacions corporatives i contingut educatiu.

- Avantatges especifics: Reduccid drastica de costos de produccidé de video,
capacitat multilinglie i actualitzacié senzilla del contingut sense necessitat de nous
enregistraments.

- Exemple d’Us: Una empresa pot crear videos de presentacié de productes en 20
idiomes diferents sense necessitat de contractar presentadors o traductors.
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5. Copy.ai

- Funcionalitats per a marqueting: Generaci6é de textos publicitaris optimitzats per
a diferents plataformes i objectius de marqueting.

- Aplicacions practiques: Creacid d'eslogans, textos per a anuncis a xarxes socials,
descripcions de productes, biografies professionals i emails de seguiment.

- Avantatges especifics: Interficie intuitiva organitzada per tipus de contingut,
capacitat per generar multiples variacions d’'un mateix missatge i optimitzacié per
a diferents canals.

- Exemple d’Us: Un especialista en marqueting digital pot generar 10 variacions
d’un anunci per a Facebook Ads i provar quin obté millor rendiment.

Bonus: Eines complementaries

HubSpot Content Assistant

- Integra IA generativa directament a la seva plataforma de marqueting per crear
contingut alineat amb I'estrategia d'inbound marqueting.

Persat

- Utilitza IA per analitzar i generar llenguatge persuasiu especific per a cada
segment d'audiencia, optimitzant la resposta emocional.

Aquestes eines estan transformant el marqueting digital en permetre Ia
personalitzacié a escala, reduir els temps de produccio i facilitar I'experimentacio
amb diferents enfocaments creatius. Tot i aixi, és important destacar que els
millors resultats s'obtenen quan es combinen amb la supervisi6 humana per
assegurar l'alineacié amb els valors de marca i I'estratégia general de marqueting.

Activitat 32
Cerca al teu televisor les opcions de personalitzacidé que té.

El meu televisor intel-ligent (Smart TV) ofereix les seguents opcions de
personalitzacio:
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1. Personalitzaci6 de la interficie d'usuari:

- Possibilitat de reorganitzar les aplicacions a la pantalla inicial segons la
freqiencia d'us

- Creacio d'accessos directes a continguts i canals preferits

- Seleccid entre diferents temes visuals i fons de pantalla

- Mode fosc/clar ajustable segons preferencies o automatic segons I'hora del dia

2. Perfils d’usuari:

- Creaci6 de perfils individuals per a cada membre de la familia
- Recomanacions de contingut personalitzades per a cada perfil
- Historial de visualitzacié separat per usuari

- Control parental especific per a perfils infantils

3. Ajustaments d'imatge i so:

- Maneres preestablertes (Cinema, Esports, Jocs, etc.)

- Calibratge avancat d'imatge (lluentor, contrast, saturacid, temperatura de color)
- Equalitzador de so personalitzable

- Optimitzacié automatica segons el contingut que s'esta reproduint

- Mode de reduccid de Ilum blava per a visualitzacié nocturna

4. Assistent de veu personalitzat:

- Configuracié de comandes de veu personalitzades

- Ajust de sensibilitat del microfon

- Possibilitat d'escollir entre diferents assistents (Google Assistant, Alexa)
- Creacio de rutines personalitzades (ex. "Bona nit" apaga TV i llums)

5. Publicitat i privadesa:

- Opcions per limitar la recopilacié de dades de visualitzacio

- Ajustaments de publicitat personalitzada (activar/desactivar)
- Control sobre notificacions i recomanacions

- Gestio de permisos per a aplicacions
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6. Connectivitat i dispositius:

- Sincronitzacié amb dispositius de I'ecosistema (altaveus, llums intel-ligents)
- Configuracioé de dispositius prioritaris per a streaming

- Ajustaments de connexié automatica a xarxes conegudes

- Personalitzacid de la funcié de mirall de pantalla (screen mirroring)

7. Accessibilitat:

- Subtitols personalitzables (mida, color, font)

- Narracié d’audio per a persones amb discapacitat visual
- Alt contrast i opcions de zoom per millorar la visibilitat
- Velocitat de resposta de menus ajustable

8. Contingut i aplicacions:

- Subscripcions i serveis personalitzats

- Recomanacions basades en historial de visualitzacié
- Possibilitat d'ocultar contingut o generes no desitjats
- Creacid de llistes de reproduccié personalitzades

Aquestes opcions de personalitzacié demostren com els televisors moderns han
esdevingut plataformes sofisticades que utilitzen la intel-ligéncia artificial i I'analisi
de dades per oferir experiéncies cada cop més adaptades als gustos i necessitats
individuals dels usuaris, seguint la tendéncia general del marqueting digital cap a
la hiperpersonalitzacio.
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Posa't a prova 1

Vaig treballar en parelles o grups de tres per ajudar aquestes joves
emprenedores. Maria i Carmina tenen una botiga fisica de papereria i
venen alguns dels seus productes a través de la seva web. De ben segur,
diversos dels seus clients els comenten que han vist novetats o
publicacions a la seva web que elles no reconeixen. Aixi, s'adonen que els
han suplantat la identitat, utilitzant part del seu contingut de negoci:
dades de contacte, fotos del local i un logo lleugerament modificat que la
gent no distingeix amb facilitat.

Quins consells els donaries? Quines mesures de seguretat podrien

implantar per prevenir aquest tipus de problemes? Tingueu en compte les
obligacions i consells sobre ciberseguretat per a les botigues online

Consells i mesures de seguretat per a Maria i Carmina

La situacié que viuen —suplantacié d'identitat i copia de contingut— és greu, pero
hi ha mesures concretes que poden prendre per protegir el seu negoci i evitar
nous incidents.

1. Accions immediates que haurien de realitzar

1. Contactar amb el seu proveidor de hosting per informar del cas i reforcar la
seguretat del servidor.
2. Localitzar el web fraudulenta i denunciar-la:
1. Davant la Brigada de Delictes Telematics (Policia Nacional o Guardia
Civil).
2. A INCIBE (Institut Nacional de Ciberseguretat).
3. Sol-licitar la seva retirada al proveidor de hosting o domini del lloc fals.
3. Avisar publicament els seus clients:
1. Publicar en xarxes socials i a la seva web que hi ha una pagina falsa.
2. Explicar com distingir el lloc oficial del fraudulent.
4, Canviar totes les contrasenyes: web, xarxes socials, correu, TPV online,

panell de control, etc.
2. Mesures de seguretat que poden implantar

a) Protegir la seva pagina web
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1. Activar i mantenir actualitzat un certificat SSL (https).

2. Mantenir actualitzats CMS, plugins i temes (si fan servir WordPress,
Prestashop, Shopify...).

Utilitzar copies de seguretat automatiques diaries.

Instal-lar un firewall web (WAF) que bloquegi atacs i accessos sospitosos.
Limitar els accessos al panell d' administracié per IP o mitjancant doble
verificacio.

uhw

b) Enfortir contrasenyes i accessos

1. Utilitzar contrasenyes llargues, Uniques i complexes.
2. Activar l'autenticacié en dos passos (2FA) en:
1. Web
2. Xarxes socials
3. Email
4, Passarel-les de pagament
3. No compartir usuaris: cada persona n' ha de tenir un de propi.

c) Protegir la seva identitat digital i la seva marca

1. Registrar variacions del domini per evitar imitacions, per exemple:

1. .com, .es, .net

2. Versions amb guions o amb errors comuns d' escriptura.

Registrar la seva marca a I'Oficina Espanyola de Patents i Marques (OEPM).
Vigilar periodicament si apareixen copies usant:

1. Alertes de Google

2. Cercadors reverss d'imatges (per localitzar fotos copiades)

4, Afegir marques d' aigua discretes a les fotos del local o productes.

W N

d) Millorar la seguretat del comerg electronic

1. Utilitzar passarel-les de pagament segures (Redsys, PayPal, Stripe).
2. Complir amb el RGPD i protegir les dades de clients.

3. Revisar i actualitzar les politiques de privacitat i cookies.

4, Limitar qui pot modificar el web o pujar contingut.

e) Formar-se i conscienciar |I' equip

1. Aprendre a identificar phishing, estafes i accessos sospitosos.
2. Aplicar normes internes:

1. No obrir correus dubtosos.

2. No descarregar arxius desconeguts.

3. No connectar-se des de xarxes Wi-Fi insegures.
3. Realitzar revisions periodiques de la seguretat digital.
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3. Consells finals

1. La prevenciod és clau. Una botiga online ha de tractar la seva seguretat com
un aspecte essencial del negoci.

2. Com meés gran sigui la proteccid, més confianca transmetran als seus clients.

3 Davant de qualsevol incidéncia, han d'actuar rapid per evitar danys a la
reputacio.

Posa't a prova 2

Els pares de Prado han decidit renovar la seva habitacio i li han dit que
pot dissenyar-la com més li agradi utilitzant productes d'IKEA. Et
proposem que l'ajudis i utilitzis I'aplicacio d'Ikea KREATIV. Empra els
recursos d'aquesta aplicacio i fes una proposta que ajudi Prat a definir el
seu propi disseny. En aquesta web pots trobar informacio dels aspectes
positius d'aquesta aplicacié que es basa en realitat virtual: bit.ly/ce-ud01-
5.

Proposta de disseny per a I'habitacié de Prado usant IKEA KREATIV

A continuacid, oferim una proposta que no és més que un disseny orientatiu, amb
idees concretes de mobiliari i decoracidé que es poden introduir facilment en
I'aplicacié IKEA Kreativ per visualitzar I'habitacié completa en 3D.

1. Estil general recomanat

Estil nordic minimalista, perque:
Aprofita molt bé la llum.
Transmet calma i ordre.

Es facil d'adaptar a qualsevol mida d'habitacid.
IKEA té molts mobles en aquest estil.

i oA

Paleta de colors suggerida:

1. Blanc + fusta clara com a base.
2. Tocs de verd salvia o beix per donar calidesa.
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1. Detalls en negre mat per a un aire modern.
2. Distribucié proposada de I'espai
Zona de descans

Cama MALM o SLATTUM (estructura senzilla i comoda).
Tauleta GLADOM o MALM si prefereix emmagatzematge.
Ldmpara HEKTAR o NAVLINGE para luz célida.

Roba de llit en tons neutres per mantenir serenitat.

i o

Zona d'estudi / treball

Escriptori ALEX o LINNMON + ALEX (molt practic i ampli).
Silla ergondmica LANGFJALL o MILLBERGET.

Lampada d' escriptori TERTIAL.

Panell organitzador SKADIS per mantenir I' ordre.

i o\ S

Zona d' emmagatzematge

1. Armari PAX configurat a Kreativ segons espai disponible.

2. Prestatgeria KALLAX per a llibres, caixes i decoracid.

3 Calaixeres ALEX si necessita guardar material escolar o creatiu.

Zona decorativa / personalitzacid

1. Catifa LOHALS o VINDSTED.
2. Estores o cortines HILJA (llum suau i ambient acollidor).
3. Plantes artificials FEJKA o naturals per donar vida.
4, Quadres impresos o lamines que li agradin (Kreativ permet penjar-los
virtualment).
3. Com usar IKEA KREATIV per dissenyar I'habitacid
1. Escanejar I' habitacié amb la funcié de captura 3D.
2. Buidar digitalment I'estada (funcié "buidar I'habitacié").
3. Provar mobles reals a |I' espai amb escalat exacte.
4, Canviar colors de paret, il-luminacio i distribucié.
5. Guardar diferents versions:
1. versio "acollidora",
2. versié "minimalista",
3. versio "estudi creatiu", etc.
6. Comparar vistes i triar la que més li agradi.
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4. Proposta final resumida (llista per usar a IKEA Kreativ)

v/ Cama MALM 90/105/135

v Escriptori LINNMON + ALEX

V Silla LANGFJALL

V Prestatgeria KALLAX (4 o 8 buits segons espai)
V' Armari PAX

v Lampada HEKTAR

v ACTOR del Panell

v Catifa LOHALS

v Plantes FEJKA

Vv Cortinas HILJA
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Sintesi
1. Copia al quadern i completa el segiient esquema de sintesi.
Solucié d' acord amb els continguts durant la unitat.

2. Treball en equip

Chema Alonso és un famés hacker que es va passar al mon de la
ciberseguretat. Fa uns anys va llancar una websérie anomenada Risk
Alert, en la qual parla dels principals riscos que podem tenir en usar
Internet. En grups de tres, localitzeu en aquesta série aquells videos
dedicats a temes relacionats amb comerg electronic i preparau una
presentacioé on recolliu també les recomanacions de prevencié que déna
Chema Alonso.

Resposta oberta.
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TEST DE REPAS

d) Eines digitals per atraure el public.
b) Utilitzar un navegador segur.
a) Amb un programa de punts.

a) Informacié enviada per un lloc web i que es desa al navegador de I'usuari.

A A

. a) A la persona que té coneixements i accedeix als sistemes informatics per
manipular-los.

6. b) L'arquetip de client ideal.

7. b) 30000 euros.

8. ¢) Un sistema la finalitat del qual és vendre productes.
9. a) Gestiod de clients.

10. d) Corregir, afrontar, mantenir i explotar.

11. a) Comprar en linia amb targetes robades.

12. b) Els missatges publicitaris no sol-licitats.

13. a) Estudis personalitzats dels clients.

14. b) Aconseguir transit cap a la pagina web.

15. b) En dues capes: una basica i una més extensa.
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Repte professional

Resposta oberta.
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