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Proporcionar coneixements basics relatius a 1'drea comercial, conéixer les técniques de
marketing modernes i aproximar-se a la realitat practica de les empreses a partir de les
experiéncies que es desenvolupen al llarg del curs.

1. METODOLOGIA

La metodologia a seguir en aquesta assignatura consistira en classes magistrals i casos.
També es realitzara per part dels alumnes un projecte (treball practic) sobre la
comercialitzacié de productes o serveis reals que sera presentat posteriorment a classe.

2. PROGRAMA

Es divideix en tres parts:

A) INTRODUCCIO GENERAL

1. DEFINICIONS

Valoracié critica. L orientacié al mercat. El Marketing Mix. Diferéncies
entre els enfocaments de gestio clasics i el Marketing.
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2. MARKETING ESTRATEGIC
El procés de planificacié. La creativitat a la planificaci6. Implicacions en
altres arees.

3. ORGANITZACIO
Anail lisi dels esquemes organitzatius en funcié de |'orientaci6 de 'empresa.
El paper del Product Manager.

4. COMPORTAMENT DEL CONSUMIDOR
Teoria del condicionament i de |’aprenantatge. Factors que influeixen a la
pressa de decisions. Comportament del client industrial.

5. INVESTIGACIO DELS MERCATS
Definici6 i objectius. Metodologies i técniques. Aplicacions de la
investigacio. El panel de consumidors.

6. SEGMENTACIO DE MERCATS
Definicio. Requisists per una segmentacid. Criteris de segmentacié.
Exemples de segmentacio.

B) DESENVOLUPAMENT DE LES ACTIVITATS DEL MARKETING

7. PRODUCTE

Definici6. Classificaci6. Marca. Gamma o combinacié de productes.
Funcions de l'envas i de l'envoltori. Posicionament. Cicle de vida.
Desenvolupament i llangament. Modificacio i eliminacié de productes.

8. PREUS
Concepte. Demanda. Fixaci6 de preus. Compte d’explotaci6 per productes.
Corva d’experiéncia. -

9. DISTRIBUCIO

Distribucié comercial. Definici6 i lloc al Marketing Mix. Formes d’actuacio.
Tipus de circuits. Funcions. Distribucié fisica. Logistica. Franquicia. El nou
consumidor i el futur de la distribuci6. Panorama de la distribucié. Index
Nielsen.

10. COMUNICACIO
Procés de comunicaci6. Tipus de comunicacié. Mitjans promocionals.
Publicitat. Relacions publiques. Sponsoring. Venda personal. Promocions
de venda. Merchandising. Selecci6 de la intensitat dels mitjans.

C) CONSIDERACIONS FINALS

11.PLA DE MARKETING

12 PECULIARITATS DEL MARKETING SEGONS FORMES
D’EMPRESA.
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5. EVALUACIO
Hi haura dues modalitats per aprovar el curs:

a) Seguiment de |’assignatura i superacioé dels examens parcials (es realitzara
promig sempre que no hi hagi cap nota inferior a quatre) i superacié del
projecte.

b) Examens finals de juny i setembre. Es valorara el projecte i les proves parcials
superades.

6. ESQUEMA DEL PROJECTE A DESENVOLUPAR

Consistira en un treball creatiu basat en I'anal lisi d 'un producte o servei determinat, del
seu mercat, del seu entorn competitiu, proposant solucions, millores, canvis estratégics,
etc.

ETAPA 1-F :

Es donaran les instruccions generals i es formaran els grups de treball. Aquests, hauran
de presentar una proposta que sera negociada amb el professor.

ETAPA 2.- SELECCIO DEL PRODUCTE.

Han d’escollir un producte o servei que existeixi en el mercat i que es comercialitzi en
¢l moment de la preaparacio del treball.

Alguns exemples son: un detergent, un producte per menjar, una asseguranga, un tipus
de credit (targetes, ‘etc.), un curs o programa de formacio (ensenyament), vestits, roba o
moda, un restaurant, un hotel, una regié turistica, una vivenda (casa, apartament, venda
en copropietat), un servei d assessorament (advocat, auditor, metge, economiste, etc.),
un producte farmaceutic, un partit politic 0 una campanya electoral, un llibre, una
fabrica o tipus de moble, un sistema o marca de refrigeraci6 o escalfament, una agéncia
d’intermediacié (publicitat, viatges, compra-venda de finques, etc.), una botiga
(supermercat, hipermercat, grans magatzems, etc.).

ETAPA3.-P I IS.
ET 4-
Un esquema orientatiu del projecte seria el segient:

a) Antecedents: part descriptiva.



b) Objectius de 1'estudi: definicio de les hipotesis de partida, de forma breu,
clara i concreta. Part creativa. Objectius que es pretenen cobrir.

¢) Metodologia:

1) fonts de dades secundaries i procediment per obtenir les dades

primaries.

2) estratégia de producte.

3) estratégia de distribucio.

4) estratégia de preus.

5) estratégia de comunicacio.

6) variables de |'entorn.

7) diagnostic i conclusions generals (creatiu).

8) recomanacions (molt creatiu).

d) Propostes estratégiques o tactiques per el producte.

Els assistens al curs redactaran un informe que donaran al professor la data que aquest

estableixi. Aquest informe haura de tenir un contingut i una presentaci6 de caire
professional.

ETAPA 6.- PRESENTACIO ORAL A CLASSE.

Tots els grups realitzaran durant el tercer trimestre del curs una presentacio oral del
treball a una audiéncia formada per la resta dels companys i del professorat. El sistema

d’avaluacio s’explicara a classe.

TUTORIES

Prof. J. Llonch: dilluns 16.30h./17.30h. - dimarts 13.30h./14.30h.
Prof. J.L. Llacuna: divendres 12.00h./13.30h.

Prof. P. Lépez: dimarts 11.00/12.30h. - divendres 17-.00h./18.30h.
Prof. P. Caba: divendres 17.30h./19.00h.

Prof. J. Rialp: dilluns 10.00h./11.00h, - divendres 16.30h./18.30h.



