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e Anglés

L'assignatura s'impartira en angles.

L'assignatura pretén introduir els estudiants a la terminologia habitual del marqueting aprenent de manera global el paper que juga el marqueting dins de
I'empresa.

Els temes que es treballaran tractaran el marqueting tant a nivell funcional com organitzatiu, partint de I'analisi de la situacié empresarial per definir els
objectius a assolir i les estrategies més adequades per aconseguir-los tant a nivell de marqueting com de vendes.

Resultats d'aprenentatge:

Demostrar coneixement de les estructures de mercat i de I'entorn macroeconomic en qué es troba lI'empresa.
Demostrar coneixement de la gestié de politiques de marqueting.

Demostrar coneixement de la planificacié de I'activitat comercial i la seva optimitzaci6 en temps i esforg.

Demostrar coneixements de gestié aplicats a productes i serveis dirigits als clients.

Demostrar coneixements basics necessaris per a la gestié del valor de I'empresa i dels comptes clau de I'organitzacié.

Metodologia de treball:

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

Seguiment mitjangant tutories grupals i individuals dirigides a la resolucié de casos i a la preparacié de treballs incloent el desenvolupament d'un pla de
marqueting operatiu per a la millora del negoci o el llangament d'un nou producte o servei.

Classes magistrals amb lliurament de material.

L'aula (fisica o virtual) és un espai segur, lliure d'actituds masclistes, racistes, homofobes, transfobiques i discriminatories, tant envers I'alumnat com envers el
professorat. Confiem que, entre totes i tots, puguem crear un espai segur on ens puguem equivocar i aprendre sense haver de patir els prejudicis dels altres.

o Demostrar capacitat per comunicar de manera fluida en llengua espanyola, catalana i anglesa de forma oral i escrita en I'entorn de la logistica i els
negocis maritims
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Interpretar I'estat economic, financer i comptable d'una empresa o unitat de negoci per a prendre les mesures adequades en la seva gestié

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

Seleccionar i utilitzar instruments quantitatius per a la presa de decisions i contrast d'hipotesis economiques

Desenvolupar habilitats per buscar, processar i analitzar informacié procedent de fonts diverses per aplicar-les als assumptes a resoldre

e Pendre decisions en I'ambit professional i personal, aplicant coneixements i técniques adquirides al llarg de I'activitat académica

Ser autonom en l'aspecte de la planificacio personal, la selecci6 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 negociacio 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

No definides

Tema 1. Introduccié al marqueting
1.1 Concepte i definicié de marqueting
1.2 Instruments de marqueting
1.3 El marqueting i la seva integraci6 en l'organigrama de I'empresa
1.4 Esquema del pla de marqueting

Tema 2. Analisi de la situacio

2.1 Analisi de I'entorn:
2.1.1 Necessitats i tendéncies
2.1.2 Macroentorn i microentorn
2.1.3 Oportunitats i amenaces

2.2 Analisi externa:
2.2.1 Mercat: elements del mercat, classificacio 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 de mercats i sistema d'informacié de marqueting
2.2.5 Oportunitats i amenaces

2.3 Analisi interna:
2.3.1 Procés de desenvolupament
2.3.2 Factors a analitzar i arees d'interes
2.3.3 Determinacié de fortaleses i debilitats

2.4 Analisi DAFO

Tema 3. Objectius i estrategies
3.1 Definici6 d'objectius: qualitatius i quantitatius
3.2 Estratégia basica de marqueting:
3.2.1 Segmentacio
3.2.2 Posicionament

Tema 4. Politiques de marqueting - Marqueting mix

4.1 Producte / servei:
4.1.1 Concepte i dimensions
4.1.2 Classificaci6 i decisions sobre la gamma de productes
4.1.3 Nous productes
4.1.4 Cicle de vida del producte / mercat

4.2 Preu:
4.2.1 Concepte i factors condicionants
4.2.2 Criteris per fixar el preu
4.2.3 Estrategies de fixacié de preus

4.3 Distribucié i la seva aplicacié des d'una perspectiva logistica

4.4 Comunicacio:
4.4.1 Procés i desenvolupament de la comunicacio
4.4.2 Publicitat en linia i fora de linia i procés d'una campanya publicitaria
4.4.3 Promocid, relacions publiques i altres elements de la comunicacio

Tema 5. Gestié de vendes
5.1 Objectius de vendes i finalitat comercial
5.2 Tipologies i tecnologies de vendes
5.3 Gesti6 de I'equip de vendes



e 12 - Consum i produccié responsables

05 - Igualtat de genere

08 - Treball digne i creixement economic
¢ 10 - Reduccié de les desigualtats

e 04 - Educaci6 de qualitat

Es duran a terme activitats a l'aula, tant individuals com en grup, per treballar casos practics. També es formaran equips de treball per elaborar el treball
obligatori d'un Pla de Marqueting Operatiu al llarg del curs; aquest treball sera tutoritzat pel professor de manera personalitzada per a cada equip a l'aula,
durant les sessions de seminari. Hi haura 5 seminaris d'assisténcia obligatoria. Les pautes per realitzar aquesta activitat es facilitaran abans de l'inici de cada
seminari.

La qualificaci6 final s'establira a partir dels tres elements d'avaluacié segiients:

Seminaris: consistixen en I'elaboracid, per part dels grups, d'un pla de marqueting operatiu que s'haura de lliurar per seccions al llarg del curs. Aquest treball
es realitza tant durant les sessions de seminari com fora de I'horari de classe. Tindra un pes establert del 30%, més un 10% corresponent a la Competéncia
Transversal de Comunicacié del Tecnocampus. Aguesta competéncia s'avaluara mitjangant les presentacions orals del pla de marqueting.

La manca d'assisténcia a més d'un seminari comportara una penalitzacié del 25% en la nota final del Pla de Marqueting per cada sessi6 de seminari a la qual
no s'hagi assistit. No es podra superar I'assignatura sense haver assistit als seminaris.

Treball individual i en grup: casos practics a l'aula i/o treballs de recerca i analisi d'informacié. Tindra un pes del 20 % de la nota final. Només es pot
realitzar a classe i penjar a 'Ecampus; no s'acceptara fora de termini ni per correu electronic.

Examen final: és obligatori fer 'examen final i obtenir-hi una qualificacié minima de 5 per aprovar l'assignatura, independentment dels punts obtinguts en els
altres elements d'avaluacié. Tindra un pes del 40 % de la nota final. Qui no es presenti a I'examen final perd el dret a fer-ne la reavaluacié.

Reavaluacio: per a aquells que es presentin a I'examen final i el suspenguin, s'ofereix I'opcié de fer un examen de reavaluacio.

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

* G. Armstrong, P. Kotler et al. Marketing Management. Pearson, 2019.
M. Artal. Direccién de ventas. Organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores 132 edicion. Esic editorial, 2015.

M. Santesmases. Marketing: Conceptos y estrategias 62 edicion. Ediciones Piramide, 2012.



