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Aquesta assignatura es fa en Anglés.

Establir projectes de negocis maritims i de I'ambit de la logistica que permetin la creacié de noves empreses o la millora de les ja existents, adoptant
idees innovadores i creatives

Mostrar coneixements i habilitats per a la coordinaci6 dels departaments de compres, aprovisionament, produccio6 i distribucié d'un producte a
qualsevol empresa, analitzant diferents tipus de técniques

Mostrar coneixements sobre I'organitzacié del transport maritim, terrestre, aeri i multimodal, la gesti6 aduanera i el comer¢ internacional per a poder
gestionar i/o contractar el transport

Identificar els conceptes economics basics, aixi com el funcionament microecondmic i macroeconomic dels mercats

Desenvolupar habilitats per buscar, processar i analitzar informacié procedent de fonts diverses per aplicar-les als assumptes a resoldre
Pendre decisions en I'ambit professional i personal, aplicant coneixements i técniques adquirides al llarg de I'activitat academica

Ser autonom en l'aspecte de la planificacié personal, la seleccié dels recursos apropiats i la maduresa per assumir responsabilitats en la presa de
decisions

Treballar en equip, participant activament en les tasques i utilitzant les eines de negociacid i planificacié apreses

Comunicar amb propietat, tant per escrit com verbalment, les idees, projectes, normes i decisions utilitzant adequada i oportunament la diversitat de
mitjans disponibles
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L'assignatura té com a objectiu introduir I'alumne en la terminologia habitual de marqueting aprenent de forma global la funcié que exerceix en marqueting
dins de I'empresa.

En els temes que es treballaran es veura el marqueting tant a nivell de funcié com a nivell organitzatiu, partint de I'analisi de situacié del negoci per definir els
objectius a aconseguir i les estrategies més adequades per a la seva consecucié tant a nivell de marqueting com de vendes.

Aquesta assignatura disposa de recursos metodologics i digitals per fer possible la seva continuitat en modalitat no presencial en el cas de ser
necessari per motius relacionats amb la Covid-19. D’aquesta forma s’assegurara I'assoliment dels mateixos coneixements i competéncies que
s’especifiquen en aquest pla docent.

El TecnoCampus posara a I'abast del professorat i I'alumnat les eines digitals necessaries per poder dur a terme I'assignatura, aixi com guies i
recomanacions que facilitin I'adaptacié a la modalitat no presencial.

Mostrar coneixements envers les estructures de mercat i I'entorn macro economic on es troba I'empresa.

Mostrar coneixements envers la gestié de les politiques de marqueting.

Mostrar coneixements per la planificaci6 de I'activitat comercial i la seva optimitzacié en temps i esforg.

Mostrar coneixements de gestié aplicats a productes i serveis dirigits a clients.

¢ Mostrar coneixements basics necessaris per la gestié del valor de 'empresa i de les comptes claus de la organitzacio.

e Activa i participativa mitjangant casos practics de suport amb la inclusié de debats

e Seguiment mitjangant tutories de grup i individuals orientades a la resolucié de casos i I'elaboracié de treballs incloent I'elaboracié d'un pla de
marqueting operatiu de millora de negoci o bé del llangament d'un nou producte o servei

¢ Classes magistrals amb lliurament de material

Tema 1. Introduccié al marqueting
1.1 Concepte i definicié del marqueting
1.2 Instruments del marqueting
1.3 Marqueting i la seva integracié en I'organigrama de I'empresa
1.4 Esquema del Pla de Marqueting
Tema 2. Analisi de la situacio
2.1 Andlisi de I'entorn:
2.1.1 Necessitats i tendéncies
2.1.2 Macro-entorn i micro-entorno
2.1.3 Oportunitats i Amenaces
2.2 Analisi extern:
2.2.1 Mercat: elements del mercat, classificacié i tipus, B2B, B2C.
2.2.2 Competéncia: nivells i forces competitives.
2.2.3 Consumidor: comportament i procés de compra
2.2.4 Investigacié del mercat i sistema d'informacié de marqueting
2.2.5 Oportunitats i Amenaces
2.3 Analisi intern:
2.3.1 Procés elaboraci6
2.3.2 Factors a analitzar i arees d'interés
2.3.3 Determinaci6 de punts forts i febles
2.4 Analisi DAFO
Tema 3. Objectius i estrategies

3.1 Definicié d'objectius: qualitatius i quantitatius



3.2 Estratégia basica de marqueting:
3.2.1 Segmentaci6
3.2.2 Posicionament
Tema 4. Politiques de marqueting - Marqueting Mix
4.1 Producte / servei:
4.1.1 Concepte i dimensions
4.1.2 Classificacié i decisions del mix de producte
4.1.3 Nous productes
4.1.4 Cicle de vida producte / mercat
4.2 Preu:
4.2.1 Concepte i factors condicionants
4.2.2 Criteris per a la fixaci6 del preu
4.2.3 Estratégies de preu
4.3 Distribucid i la seva aplicacié des del punt de vista logistic
4.4 Comunicacio:
4.4.1 Procés i desenvolupament de la comunicacio
4.4.2 Publicitat on i off-line i procés d'una campanya publicitaria
4.4.3 Promocié, RRPP i altres elements de comunicacié
Tema 5. Gestié comercial
5.1 Els objectius de venda i la finalitat comercial
5.2 Tipologies i tecnologies de venda

5.3 Gesti6 d'equips comercials

Es faran activitats tant individuals com en grup per a I'elaboracié de casos practics. També es formaran equips de treball per desenvolupar al llarg de
I'assignatura el treball obligatori d'un Pla de Marqueting Operatiu, el qual sera tutoritzat pel professor de forma personalitzada per equip a l'aula. Per realitzar
aguesta activitat es donaran pautes previes a l'inici de I'assignatura.

La nota s'establira en funci6 de quatre variables:

Treball de caracter obligatori: es tracta de I'elaboraci6 d'un pla de marqueting operatiu per grups que s'haura d'anar presentant parcialment al llarg de
l'assignatura i que sera tutoritzat. Tindra un pes establert de el 40% de la nota final.

Treballs individuals: casos practics i / o treballs de recerca i analisi d'informacié. Tindra un pes establert de el 20% de la nota final.
Examen final: és obligatori per comptabilitzar la resta de I'avaluacié, sent necessari obtenir com a minim un 5 en I'examen per aprovar l'assignatura,
independentment dels punts obtinguts en les variables restants. Tindra un pes establert de el 40% de la nota final. Qui no es presenti a I'examen final perd el

dret a la recuperacio.

Recuperacio: per a qui hagi suspés I'examen final s'ofereix I'opcié de fer un examen de recuperacio.
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