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e Castella
e Catala

Catala i castella. Una part dels materials poden estar en anglés.

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 determinacié 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

L'aula (fi?sica o virtual) e?s un espai segur, lliure d'actituds masclistes, racistes, homo?fobes, tra?nsfobes i discriminato?ries, 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.

¢ B5. Que els estudiants hagin desenvolupat aquelles habilitats d'aprenentatge necessaries per emprendre estudis posteriors amb un alt grau
d'autonomia.
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E1. Reconeixer I'entorn en qué opera l'organitzacio, el funcionament de I'empresa i les seves arees funcionals i els instruments d'analisi.
E2. Aplicar els fonaments del marqueting i investigacié de mercats.
E3. Identificar les eines qualitatives i quantitatives d'analisi i diagnostic 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.

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.

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

No definides
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 fixaci6é de preus
« El concepte de marge de beneficis
La competénciai la sevainfluéncia en els Preus
« Analisi dels Preus de la Competencia
« Punts de Paritat
Tema 3
« Punts d' Diferéncia
* Segments de Mercat i Voracitat de la Competéncia
* Resposta als canvis de preus dels competidors
Demanda
* Models de demanda
Tema 4
* Preus fixos
« Preus dinamics
Preu vs Valor.
« Vinculaci6 de preu i valor generat
Tema5

« Concepte de sobrevalor

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



Estratégies de Preu

« Integracié Costos + Competéncia + Demanda + Valor
Tema 6 « Dissenyant I'estratégia de preu

« El preu i les altres P 's del Marqueting

« Productes que no tenen un preu

e 12 - Consum i producci6 responsables
e 08 - Treball digne i creixement economic

¢ 04 - Educaci6 de qualitat

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

- Avaluaci6 Continuada 60%: Engloba les activitats de classe i lliurament d'activitats proposades al llarg del curs. Poden ser exercicis tedrics, casos
practics, control de lectura, discussio d'articles, etc.

- Examen Final 40%: Engloba tots els continguts de l'assignatura.
Es necessita una nota minima de 5 sobre 10 per aprovar I'examen i I'assignatura.

Hi haura una recuperaci6 en acabar el trimestre. Només es recuperara la qualificacié de 'Examen Final, de manera que un 60% de la nota és
irrecuperable.Per tenir dret a recuperacio, I'estudiant s'haura de presentar a la convocatoria d'examen.

Qualsevol forma de frau académic sera sancionada d’acord amb la normativa d'avaluacié del centre. En cas que es detectin indicis de frau, inclos I'is indegut
d’eines d'intel-ligéncia artificial generativa, el professorat de I'assignatura podra convocar I'estudiant a una entrevista individual amb I'objectiu de verificar-ne
I'autoria.
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