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e Catala
¢ Angles

Consulta els horaris dels diferents grups per saber l'idioma d'imparticié de classes. Tot i que el material pot estar en qualsevol dels tres idiomes.

* B4 _Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees,problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat

¢ B5_Que els estudiants hagin desenvolupat aquelles habilitats d'aprenentatge necessaries per emprendre estudis posteriors amb un alt grau
d'autonomia

e E5_Analitzar contextes empresarials, identificar mercats i clients i establir estratégies de marqueting mitjangant la utilitzacié de técniques avangades
i innovadores.

e G1_Ser capag de treballar en equip, participant activament en les tasques i negociant enfront opinions discrepants fins arribar a posicions de
consens, adquirint aixi I'habilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements
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e T1_Comunicar amb propietat de forma oral i escrita en les dies llengties oficials a Catalunya

Aquesta assignatura persegueix la familiaritzacié6 amb els conceptes basics del Marqueting, I'adquisicié de coneixements basics per I'andlisi de I'entorn i el
mercat,el coneixement dels principals models de comportament del consumidor, i el coneixement de les principals eines de marketing de les que disposa
I'empresa per comercialitzar els seus productes i serveis.

Aplicar els conceptes basics del Marqueting.

Posicionar un producte en el mercat.

Entendre les tactiques basiques de I'marqueting (producte, preu, promoci6 i plaga)
Ser capag d'extrapolar la teoria vista a classe en aplicacions de la practiques

MD1. Classe magistral: Sessions de classe expositives basades en I'explicaci6 del
professor en la qual assisteixen tots els estudiants matriculats en l'assignatura.

MD3. Presentacions: Formats multimédia que serveixen de suport a les classes

. L resencials.
Sessions teoriques P

MD4. Cépsules de video: Recursos en format video, que inclou continguts o demostracions
dels eixos tematics de les assignatures. Aquestes capsules estan integrades en I'estructural
de I'assignatura i serveixen als estudiants per revisar tantes vegades com sigui necessari les
idees o propostes que el professor necessita destacar de les seves classes.

MDS5. Seminaris: Format presencial en petits grups de treball (entre 14 i 40). S6n sessions
lligades a les sessions presencials de l'assignatura que permeten oferir una perspectival
practica de l'assignatura i en la qual la participacio de I'estudiant és clau.

MD6. Debats i forums: Converses presencials o online, segons els objectius que el
professor responsable de l'assignatura persegueixi. Els debats tenen una data d'inici i fi i

Aprenentatge dirigit estan dinamitzats pel professor

MD7. Estudi de casos: Dinamica que parteix de l'estudi d'un cas, que serveix per
contextualitzar I'estudiant en una situacié en concret, el professor pot proposar diferents|
activitats, tant a nivell individual com en grup, entre els seus estudiants

MD9. Resolucié d'exercicis i problemes: Activitat no presencial dedicada a la resolucié
d'exercicis practics a partir de les dades subministrades pel professor

MD10. Investigacio i lectura critica d'articles: Els estudiants parteixen d'una hipotesi de
lAprenentatge autonom Treball que van desenvolupant, seguint les fades de la metodologia d'investigacio, entre els
quals la lectura critica d'articles.

MD11. Tutories no presencials: Per que I'alumne disposara de recursos telematics com el
correu electronic i els recursos de la intranet de 'TESCSET

La metodologia de I'assignatura es basa no només en les classes magistrals del professor amb suport de material Powerpoint en catala i en angles, sing,
també, en diverses activitats:

¢ lectures i comentaris d’articles d’actualitat.
¢ estudi de casos en format text i format video en angles sobre els que s'haura de fer un informe contestant una série de preguntes.
e activitat de recerca i fase inicial d'un pla de marqueting.

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 'adaptacié a la modalitat no presencial.



L'aula (fisica o virtual) és un espai segur, lliure d'actituds masclistes, racistes, homofobes, transfobes i discriminatories, ja sigui cap a I'alumnat o cap al
professorat. Confiem que entre totes i tots puguem crear un espai segur on ens puguem equivocar i aprendre sense haver de patir prejudicis d'altres.

1. INTRODUCCIO AL MARQUETING

* Que és el Marqueting?

e El marqueting i la seva gestié: El procés de marqueting.
¢ Orientacions de les empreses entorn al mercat.

e El marqueting en el context economic actual.

2. LA DIRECCIO ESTRATEGICA | EL MARQUETING

e Que és un pla de marqueting?

e Estructura del pla de marqueting.

¢ Objectius financers i objectius de marqueting.
e Creacit de valor.

¢ Model de negoci.

¢ Estrategia.

e QOrganitzacio.

e Implementacio i control.

3. LA INVESTIGACIO COMERCIAL

¢ Investigacié de mercats.

e Situaci6 del mercat i analisi de la demanda.
e El macroentorn i el microentorn.

e Oportunitats i Amenaces.

e Fortaleses i debilitats.

4. EL COMPORTAMENT DEL CONSUMIDOR

¢ Els models de comportament del consumidor. Factors que influencien el comportament de compra. Decisions de compra.
¢ Les noves tecnologies i el nou consumidor.

5. MARQUETING ESTRATEGIC

e Segmentacié de mercats.

e Public Objectiu (target).

¢ Posicionament.

¢ Principals estratégies de marqueting.

6. EL PRODUCTE

¢ Que pretenem vendre ? El concepte de producte.

e Cartera de productes.

e El packaging.

e La marca.

e Estrategies de desenvolupament de nous productes.

7. EL PREU

e Politiques de preus.
e Estrategies de preus

8. LA COMUNICACIO

Concepte de comunicacio integral.
Publicitat

Promocié

Relacions Publiques

El Marqueting Directe

La Venta personal.

Pressupost publicitari.

Missatge publicitari.

Estratégia i Planificacié de mitjans.

9. POLITICA DE DISTRIBUCIO

e La funcio de la distribucié comercial.
e Canals de distribuci6.
¢ Les noves tecnologies aplicades a la distribuci6.

10. ESTRATEGIES COMERCIALS

¢ Organitzaci6 i planificacié comercial.
o Estrategies comercials.




1. Projecte en grup format per quatre persones.
2. Analisi de casos d'empresa.
3. Presentacions a classe.

4. Sessions teodriques.

e 40% corresponent a I'examen presencial a final de trimestre i que caldra aprovar (minim 5 sobre 10) per poder fer promig amb les notes de
l'avaluacié continua (60%).

* 20% corresponent al lliurament d'un exercici de fase inicial de pla de marqueting (treball en grup)

e 15% corresponent a treballs individuals, casos i altres activitats en equip

¢ 15% corresponent a l'assisténcia, tasques individuals, participacio i col-laboracié mostrat a classe.

¢ 10% corresponent a les presentacions orals i exposicions que es facin a classe

Important: totes les activitats no lliurades en les dates i amb els requeriments previstos es considerant com a “no lliurades” i s'assignara una nota de 0.

En el periode de recuperacié només hi ha opci6 de recuperar I'examen final si I'alumne si hi va presentar i el va suspendre.
Un alumne que no s'hagi presentat a la primera convocatoria NO pot presentar-se a la recuperacio.

En cas de NO aprovar I'assignatura no es guardara cap resultat de les activitats continua pel proper curs academic.
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