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Castella
Anglés

Castella 70% i anglés 30% (Articles, Lectures Especialitzats, Casos Practics)

¢ B5. Que els estudiants hagin desenvolupat aquelles habilitats d'aprenentatge necessaries per emprendre estudis posteriors amb un alt grau
d'autonomia.

e E1. Reconeixer I'entorn en qué opera l'organitzacio, el funcionament de I'empresa i les seves arees funcionals i els instruments d'analisi.
e E2. Aplicar els fonaments del marqueting i investigacié de mercats.
e E3. Identificar les eines qualitatives i quantitatives d'analisi i diagndstic per a la investigacié de mercats.

e E4. Analitzar i avaluar les estrategies de desenvolupament, llancament i posicionament de nous productes, aixi com prendre decisions en relacio
amb la variable del producte, preu, distribuci6 i comunicacio.

e G1. Ser capag de treballar en equip, participant activament en les tasques i negociant davant opinions discrepants fins arribar a posicions de
consens, adquirint aixi I'nabilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements.
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T5. Desenvolupar tasques aplicant els coneixements adquirits amb flexibilitat i creativitat i adaptant-los a contextos i situacions noves.

Identificar i vincular els conceptes de proposta de valor i preu en la definicié de qualsevol model de negoci.

Entendre el concepte de costos i com aquests es relacionen amb la determinaci6 del preu d'un producte.

Comprendre que és el que fa la nostra competéncia en termes de preus i si aixd ha de ser un punt de paritat o un punt de diferéncia.
Entendre els diferents models de demanda i veure quin efecte tenen sobre el preu que podem fixar.

Desenvolupar les habilitats per a realitzar la planificacio i execucio d'un programa de preus

Analitzar la competéncia empresarial i identificar mercats i clients comprenent el comportament dels consumidors i utilitzant les eines tecnologiques del
Marqueting

La metodologia consisteix en la combinacio de diferents tipus d'activitats que en combinacié busquen el desenvolupament dels continguts tematics d'una
forma dinamica i convenient. Les activitats que composen aquesta metodologia sén les segients:

e MD1. Classe magistral

e MD3. Presentacions

e MD4. Capsules de video

MDS5. Seminaris

MD6. Debats i forums

MD?7. Estudis de cas

MD9. Resolucié de problemes i exercicis
MD10 Investigacio i lectura d'articles

Es recomana que els alumnes portin ordinador portatil per a les sessions teoriques en les quals s'han de resoldre casos per permetre el treball col-laboratiu i
I'elaboracié del report escrit del mateix que s'ha d'adjuntar al Campus Virtual per a ser avaluat.

Algunes classes i materials de lectura / treball seran completament en anglés.

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.

El concepte de valor.
Temal « El concepte de valor en un model de negoci
« Valor per necessitat
« Valor per resolucié
« Valor real vs. valor percebut

« Increment de valor millora continua

Costos i la seva Relacié amb el Preu
Tema 2 « Costos rellevants vs irrellevants per a la fixacié de preus

« El concepte de marge de beneficis



Tema 3

Tema 4

Tema 5

Tema 6

La competenciai la sevainfluencia en els Preus
« Analisi dels Preus de la Competéencia

* Punts de Paritat

 Punts d’ Diferéncia

» Segments de Mercat i Voracitat de la Competéncia

« Resposta als canvis de preus dels competidors

Demanda
* Models de demanda
* Preus fixos

 Preus dinamics

Preu vs Valor.
« Vinculaci6 de preu i valor generat
« Concepte de sobrevalor

« Alineaci6 / Desalineaci6 de I'estratégia de preus amb I'estratégia de valor.

Estratégies de Preu

« Integraci6é Costos + Competéncia + Demanda + Valor
« Dissenyant l'estrategia de preu

« El preu i les altres P 's del Marqueting

« Productes que no tenen un preu

AF1. Sessions teoriques

AF2. Seminaris

AF3. Treball en grup
AF4. Treball individual
AF5. Estudi personal

AF10. Cerca, lectura i elaboracié de recencions/comentaris de text sobre bibliografia/informacié usant les TIC o la plataforma virtual.

L'avaluacié trimestral tindra en compte els segiients aspectes amb els pesos que s'indiquen:

- Avaluaci6 Continuada 60% SE2. (Exercicis Teorics, Casos Practics, Control de Lectura, Discussié d'Articles) i SE1 (Participacio en Classe)

- Examen Final 40% SE4 (Es requereix aprovar I'examen final per passar el curs)

Hi haura una recuperaci6 en acabar el trimestre. Només es recuperara la qualificacié de I'Examen Final, de manera que un 60% de la nota és irrecuperable.
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