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PROGRAMA

2. CONCEPTE 01:: PRODUCTE I MARCA

2.1 Definició i caracteristiques del producte.
2.2 Diferencies segons tipus de mercats.
2.3 La marca, el model i I'envas.

2.4 Imatge i posicionarnent de productes.

3. ANÁLISI ESTRATEGlC DEL PRODUCTE

Professon
J. L10nch
J.L. LLacuna

3.1 El cie/e de vida del produete.
3.2 Anilisi de la cartera de productes.
3.3 L'estrategia de la cartera de produetes.

4. DESENVOLUPAMENT I LLENC;AMENT DE PRODUCTES

Coordinador: Dr. E. Genesca

RESUM TEMÁ TIC

, ,

En aquesta asignatura s'cxplicarin les principals decissions que cal adoptar en la fonnulació de
l' estrategia de marketing. Aixó comporta tractar en detall e1s diferents instruments del
marketing-rtJix, es a dir, I'estrategia de producte, de preu, de distribució i de comunicació.
DesPres d' estudiar el contingut de les diferents estrategies s' explicara el proces d'elaboració
del pla de marketing, e1s diferents e1ernents que el composen, i les formes de evaluació i
control del pla.

METODOLOGIA

Per impartir aquesta assignatura es posara en práctica un conjunt de tecniques variades
que permetran a l'aIumne compendre la realitat deis mercats i I'actuació comercial de les
empreses. ,Aquestes tecmques consistiran en una 'combinació de classes magistrals amb
altres activitats de caricter Inés prictic (discusió de casos, exercicis, ete.).

PROGRAMA DE L'ASSIGNA TURA

A. MARKETING ~STRATEGlC

l. EL PROCÉS DE PLANIFICACIÓ DE MARKETING

l. 1 Diferents nivells en I'estrteg¡a de marketing.
1.2 Anilisi de situació i fiució d'objetius.
1.3 Decisions sobre les variables de marketing.

4.1 Objectius de I'innovació de produetes.
4.2 Faetors condicionants de I'exit de I'innovació.

4.3 Etapes en el desenvolupament de nous produetes.
4.4 Modificació i eliminació de produetes

C. DECISIONS SOBRE EL PREU

5. LA "'IXACIÓ DE PREUS

5.1 Objetius en la fixació de preus.
5.2 Condicionants en la fixació de preus.
5.3 Metodes de fixació de preus.

6. ESTRATEGIA DE CAN VIS DE PREUS

6.1 La adaptació del preu.
6.2 Iniciació a un eanvi de preus.
6.3 Resposta a un canvi de preus.

D. DECISIONS SOBRE D1STRI8UCIÓ

7. SISTEMA, I-"ORMES1 ESTRUCTURA DE DfSTRI8UClÓ

7.1 Canal de distribució

7.2 Funcions deis inlermediaris eomercials.
7.3 Cooperació i conflicle en el canal.
7.4 ('olller~ m~iorisla i detallista



8. GESTIÓ DE LA DISTRIBUCIÓ

8.1 El retailing.
8.2 El merchandising.
8.3 La distribució a Espanya.
8.4 Els panels de detallistes.
8.5 La distribució fisica.

E. DECISIONS SOBRE COMUNICACIÓ

9. LA COMUNICACIÓ EN EL'MARKETING

9.1 Procés de comunicació: elements i etapes.
9.:H:fectes del procés de comunicaciÓ.

'9.3 La combinació promocional.

10.,LA PUBLlCITAT 1LES RELACIONS PÚBLlQUES

10.1 Contepte i objectlus de la publicitat.
1O.2:Principals decisions publicitanes.
103 La estratégia de publicitat.
10.4 Concep~e. objectius i instruments de les R.P.

11. LA PROMOCIÓ DE VENDES 1 LA VENDA PERSONAL

11.1 Concepte i objectius de la promoció de vendes.
11.2 Printipals decisions de promoció de vendes.
11.3 Instruments ~e la promoció de vendes.
11.4 Gestió de la Venda Personal,

F. PLA DE MARKETING

12. PLANIFICACIÓ. ORGANlTZACIÓ 1CONTROL

12.1 Formulació del pla de marketing.
12.2 Eval~ació de la estrategia comercial.
1'~.3Organització de markting.
12.4 El control de les activitats de marketing.

G EL MARKETING EN ÁREES ESPECi •..•oUE,S

13. PECULlARITATS EN L'APLlCACIÓ DEL MARKETING

13.1 El marketing de productes industrials.
13.2 El marketing deis serveis.
13.3 El marketing.social.
13.4 El marketing internacional.

13.5 El marketing en entitats sense afany de lucre.
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AVALUACIÓ

Per aprovar aquesta assignatura caldni superar una prova Ouny), així com demostrar
suficiencia en la resolució deIs casos ilo exercicis pnictics.

El setembre tindra lIoc un a1tre examen per aquells alumnes que no hagin aprovatI'avaluació anterior.

(Nota: Per als estudiants del Pla Vell, l'eXamen de jlJnYtindra canicter de prova parcial
alliberatória. Cas de' suspendre aquest parcial hi haura la possibilitat de recuperació en un
examen final del mes de setembre.)

TUTORIES

Grup (01):

Grup (02):

Grups (50-51):

Grup (52):

Ajudants:

J.L1.L1onch diIJuns i divendres de 10.30 a 12.00 hores

J.L.L1acuna dimarts de 12.00 a 13.00 hores

J.López diIJuns i dimarts de 18.00 a 19.00 hores

P.Caba : divendres de 18.00 a 19.15 hores

P.López dimarts de 11.30 a 13.00 hores
dimecres de 16.30 a 18.00 hores

J.A.Corral dilluns de 12.00 a 13.00 hores
divendres de 15.30 a 16.30 hores


