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e B4. Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat.
¢ B4. Que els estudiants puguin transmetre informacid, idees, problemes i solucions a un public tant especialitzat com no especialitzat.
¢ E1. Reconeéixer I'entorn en que opera l'organitzacio, el funcionament de I'empresa i les seves arees funcionals i els instruments d'analisi.
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 E2. Aplicar els fonaments del marqueting i investigacié de mercats.
e E3. Identificar les eines qualitatives i quantitatives d'analisi i diagnostic per a la investigacié de mercats.
e E3. Identificar les eines qualitatives i quantitatives d'analisi i diagndstic per a la investigacié de mercats.
¢ E4. Analitzar i avaluar les estratégies de desenvolupament, llangament i posicionament de nous productes, aixi com prendre decisions en relacié

amb la variable del producte, preu, distribuci6 i comunicacio.
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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'habilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements.

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'habilitat per aprendre conjuntament amb altres membres de I'equip i crear nous coneixements.

e G2. Ser capag d'innovar desenvolupant una actitud oberta davant el canvi i estar disposats a re-avaluar els vells models mentals que limiten el
pensament.

e G2. Ser capag¢ d'innovar desenvolupant una actitud oberta davant el canvi i estar disposats a re-avaluar els vells models mentals que limiten el
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e T1. Comunicar amb propietat de forma oral i escrita en les dues llengilies oficials a Catalunya.
e T1. Comunicar amb propietat de forma oral i escrita en les dues llengies oficials a Catalunya.
¢ T5. Desenvolupar tasques aplicant els coneixements adquirits amb flexibilitat i creativitat i adaptant-los a contextos i situacions noves.

¢ T5. Desenvolupar tasques aplicant els coneixements adquirits amb flexibilitat i creativitat i adaptant-los a contextos i situacions noves.

L'objectiu de I'assignatura és que els estudiants comprenguin el procés de comunicacio en una estratégia de marqueting. La gestié d'estrateégies Push i pull, i
les eines per dur a terme estrategies de publicitat i promocié de productes i marques.

Coneixer i ser capag de desenvolupar el procés de Comunicaci6 Integrada Corporativa i I'elaboracié d'una Campanya de Marqueting per a una marca
escollida pels alumnes.

Sessions teoriques

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

MD2. Conferéncies: Sessions presencials o transmeses en streaming, tant a les aules de la universitat com en el marc d'una altra institucid, en les quals un o
diversos especialistes exposen les seves experiéncies o projectes davant els estudiants.

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

Aprenentatge dirigit

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

MD6. Debats i forums: Converses presencials o online, segons els objectius que el professor responsable de l'assignatura persegueixi.

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

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

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'especifiguen 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 'adaptacio 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

Tema 1: Desenvolupament d'una Comunicacio efectiva

La funcié de la comunicaci6é a Marqueting
Desenvolupament d'una comunicacio6 efectiva: Les 4 preguntes basiques: 1. Que cal dir? 2. A qui cal dir-ho? 3. Com cal dir-ho? 4. Com mesurar els
resultats?



Tema 2: La Campanya de Marqueting

* Desenvolupament i gestié d'una Campanya de Marqueting
¢ El Brief de comunicacio

Tema 3. El Mix de Comunicacié

¢ La decisi6 del mix de comunicacio
¢ Direcci6 i coordinacié de la comunicacié integrada de marqueting . Planificaci6é de la Campanya

Tema 4: Estratégies Pull
e El mitja impres
¢ El mitja auditiu
¢ El mitja visual
Tema 5: Comunicacié segons el cicle de vida del producte
Tema 6: Elecci6 dels mitjans
Tema 7: Estratégies Push
e Comunicaci6 en el Punt de Venda

Tema 8: Tecniques Creatives

Tema 9: RRPP, Patrocinis, Comunicacié Institucional

AF1. Sessions teoriques
AF2. Seminaris

AF3. Treball en grup
AF4. Treball individual
AF5. Estudi personal
AF7. Tutories presencials

SE1. Participacio a les activitats plantejades dins I'aula (20%)

¢ Seminari “Analisi d'una Campanya de Marqueting” 15%
¢ Participacio “Exercicis en classe” 5%

SE2. Projecte final en grup amb lliuraments parcials (50%)
SE4. Examen final (30%)

S'ha de realitzar I'examen final per comptabilitzar la resta de I'avaluacié i obtenir una nota major o igual a 5/10 per aprovar I'Assignatura.

Recuperaci6: Per a aquells que hagin suspés I'examen final, tindran I'opcié de fer un examen recuperacié durant I'Gltima setmana del trimestre. La nota
acumulada en l'avaluacié continua, es guardara i sera comptabilitzada també per a I'examen de recuperaci6.
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