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Prerequisits

Es recomana que I'alumne tingui coneixements adequats d'economia de I'empresa i haver cursat I'assignatura
de Marqueting |

Objectius
Objectius

El marqueting representa una matéria basica dins dels estudis del Grau d'Administracié i Direccié d'Empreses
perqué forma a l'alumne en aspectes centrals de la gestié empresarial, en concret de la gestio del
departament de marqueting i del departament de la Direccié Comercial. Una formacié en gestié comercial i
marqueting és necessaria per una correcta insercié laboral d'un graduat en Administracié i Direccié
d'Empreses cap a empreses de tots els sectors productius. Es també important pels graduat en Economia per
a tenir una visié global del funcionament de I'area de marqueting de I'empresa. En totes aquestes situacions
I'alumne haura de tenir una visié amplia de la gestié empresarial per tal de dur a terme el seu treball i poder
creixer dins I'estructura de l'organitzacié. Els coneixements de marqueting s'adquireixen a través de 2
assignatures obligatories: marqueting | i marqueting Il. Aquestes dues assignatures son obligatories de tercer
curs on l'alumne ja ha adquirit préviament una formacio base d'empresa. Aquesta assignatura en particular
proporciona a l'alumne una formacio integral a I'ambit del marqueting operatiu, ja que I'alumne ha adquirit els
conceptes basics del marquieting estratégic a I'assignatura marqueting |

Al finalitzar el curs I'alumne ha de ser capag de:
- Formular estrategies comercials competitives.
- Interrelacionar les decisions comercials amb la resta d'arees funcionals de I'empresa

- Decidir els diferents elements que configuren un pla de marqueting i valorar les interaccions que es
produeixen entre ells.

Competencies



Administraci6 i Direccié d'Empreses

® Capacitat d'adaptacié a entorns canviants.

® Capacitat de comunicacio oral i escrita en catala, castella i anglés, que permeti sintetitzar i presentar
oralment i per escrit la feina feta.

® Capacitat de continuar aprenent en el futur de manera autdbnoma, aprofundint els coneixements
adquirits o iniciant-se en noves arees de coneixement.

® Demostrar iniciativa i treballar autbnomament quan la situacié ho demani.

® Demostrar que es coneixen els processos d'implementacié d'estratégies de les empreses.

® Organitzar la feina, pel que fa a una bona gestio del temps i a la seva ordenacié i planificacio.

® Prendre decisions en situacions d'incertesa i mostrar un esperit emprenedor i innovador.

® Seleccionar i generar la informacioé necessaria per a cada problema, analitzar-la i prendre decisions
partint d'aquesta informacio.

® Transmetre els objectius de I'empresa, del departament o de la feina que es desenvolupa d'una manera
clara.

® Treballar en equip i ser capag d'argumentar les propostes propies i validar o refusar raonadament els
arguments d'altres persones.

® Valorar el compromis étic en I'exercici professional.

Resultats d'aprenentatge

—_

. Capacitat d'adaptacio a entorns canviants.

2. Capacitat de comunicacio oral i escrita en catala, castella i anglés, que permeti sintetitzar i presentar
oralment i per escrit la feina feta.

3. Capacitat de continuar aprenent en el futur de manera autbnoma, aprofundint els coneixements
adquirits o iniciant-se en noves arees de coneixement.

4. Demostrar iniciativa i treballar autdnomament quan la situacié ho demani.

5. Establir estratégies d'innovacié i desenvolupament de nous productes.

6. Formular i dissenyar diferents estratégies de creixement i diferenciacio.

7. Identificar els diferents elements que configuren un pla de marqueting, i elaborar un pla de marqueting.

8. Organitzar la feina, pel que fa a una bona gestié del temps i a la seva ordenaci6 i planificacio.

9. Prendre decisions en situacions d'incertesa i mostrar un esperit emprenedor i innovador.

0. Seleccionar i generar la informacié necessaria per a cada problema, analitzar-la i prendre decisions
partint d'aquesta informacio.

11. Traslladar els objectius estrategics en programes de marqueting-mix concrets.

12. Treballar en equip i ser capag d'argumentar les propostes propies i validar o refusar raonadament els

arguments d'altres persones.
13. Valorar el compromis étic en I'exercici professional.

Continguts

A. PLANIFICACIO DE LES ACCIONS DE MARQUETING

1. La gestié de productes, marques i envasos: els diferents components del producte, com la qualitat, I'envas i
I'etiqueta, la marca, i el servei d'atencié al client. les decisions de marca de les empreses i les estratégies de
producte i de cartera

2. El desenvolupament de nous productes i cicle de vida: El procés d'innovacio i adopcié de nous productes, i
les seves implicacions estratégiques en el cicle de vida del producte.

3. Les decisions de preus: importancia de la politica de preu en el marqueting empresarial. Analisi de la
demanda i els costos de I'empresa. Técniques de fixacié de preus i estratégies de preus segons I'entorn, la
competéncia i el consumidor.

4. El desenvolupament d'estratégies integrades de comunicacio i eines de comunicacio: disseny de les
estratégies de comunicaci6 integrades a través de les diferents variables de comunicacio. Instruments de
comunicacio a disposicié de I'empresa per al mercat i la resta dels publics externs que sén d'interés per a
I'empresa. Desenvolupament del pla de comunicacio.



5. La gestio dels canals de distribucié i estratégies de distribucio: Importancia dels canals de distribucio i els
objectius que persegueixen; alternatives de distribucié a disposicio de I'empresa. Relacié entre agents de
distribucié i resolucié de conflictes.

B. GESTIO DEL PLA DE MARQUETING

1. Marqueting i noves tecnologies: Analisi de les noves tecnologies a disposicié de I'empresa que confirmen el
marqueting digital. Posicionament en linia i estratégies d'E-commerce. Introduccio al pla de marqueting digital
2. Posada en practica del pla de marqueting: realitzacio del pla de marqueting i implementacié del mateix;
control del grau de compliment del pla i estratégies de correcci6

Metodologia

L'assignatura de marqueting fara servir una combinacié de metodologies docents per tal de potenciar
I'aprenentatge per part de I'alumne.

1) Classes magistrals: en aquestes sessions els professors desenvoluparan els principals conceptes i nocions
de l'assignatura.

2) Sessions de treball centrades en un cas practic: S'utilitzara la metodologia del cas per conéixer millor els
diferents conceptes i models treballats en les sessions magistrals. Els estudiants rebran un cas sobre el qual
hauran d'efectuar un informe que sera objecte de discussioé a classe.

3) Realitzacié d'activitats practiques i exercicis: els estudiants hauran de resoldre de forma autdnoma o amb
petits grups de treball les practiques i exercicis proposats. Algunes d'aquestes activitats es realitzaran a l'aula i
altres no.

4) Activitats complementaries: lectura d'articles de premsa o recensions de llibres que contribueixin a il.lustrar i
aclarir aspectes rellevants del contigut de l'assignatura.

5) Tutories presencials: I'estudiant disposara d'unes hores on els professors de I'assignatura podran
ajudar-lo/la a resoldre els dubtes que se li presentin en I'estudi de la mateéria i/o en la resoluci6 dels problemes.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Classes Teoria 33 1,32 56,7, 11

classes: resolucié d'exercisis 10,5 0,42 2,5,6,7,10

Tipus: Supervisades

Tutories 8 0,32 56,7, 11

Tipus: Autonomes

Desenvolupament de casos practics 17,5 0,7 1,2,3,4,7,8,9,10,12
Desenvolupament del treball final 25 1 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13
Estudi 50 2 5,6,7,8,10, 11

Avaluacio

L'avaluacio de l'assignatura Marqueting tindra en compte els segiients components:

1) Treball (25%): Consisteix en un treball que es realitza per grups formats per 3-4 alumnes i es lliurara a final
del curs.

2) Resolucié de casos practics (10%): Consisteix en la resolucié de casos practics.



3) Participaci6 a classe, discussio de noticies o altres activitats dirigides (15%): aquest apartat avalua la
participacio activa dels alumnes mitjangant la resolucio de questions, la discussié de noticies i la aportacio de
informacio actual sobre les problematiques empresarials

4) Prova escrita (50%): examen.

Per calcular la nota de I'assigntura segons les ponderacions indicades cal obtenir una nota minima de 3.5 a
I'examen. Si un estudiant no obté aquesta nota minima no calculés la mitjana i la nota de I'assignatura sera
l'obtinguda a I'examen.

Els estudiants i les estudiants no seran avaluat en el cas en que no presentin el treball final i els casos practics
0 bé no es presentin a I'examen final

Calendari d'activitats d'avaluacio

Les dates de les diferents proves d'avaluacié (examens parcials, exercicis en aula, entrega de treballs, ...)
s'anunciaran amb suficient antelacio durant el semestre.

La data de I'examen final de 'assignatura esta programada en el calendari d'examens de la Facultat.

"La programaci6 de les proves d'avaluacio no es podra modificar, tret que hi hagi un motiu excepcional i
degudament justificat pel qual no es pugui realitzar un acte d'avaluacid. En aquest cas, les persones
responsables de les titulacions, prévia consultaal professorat i a I'estudiantat afectat, proposaran una nova
programacio dins del periode lectiu corresponent.” Apartat 1 de I'Article 115. Calendari de les activitats
d'avaluacié (Normativa Académica UAB)

Els estudiants i les estudiantes de la Facultat d'Economia i Empresa que d'acord amb el paragraf anterior
necessitin canviar una data d'avaluacioé han de presentar la peticido omplint el document Sol-licitud
reprogramacio prova https://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/reprogramacio-proves

Tots els alumnes tenen I'obligacio de realitzar les tasques avaluables. En el cas en que 'alumne/a obtingui
una avaluacio de I'examen final de un minim de 3.5/10 podra sumar les notes de la avaluacio continuada. Si la
nota de curs de I'alumne és 5 o superior, es considera superada I'assignatura i aquesta no podra ser objecte
d'una nova avaluacié. En el cas d'una nota inferior a 5, I'estudiant podra presentar-se a la prova de
recuperacié. En el cas que I'alumne/a no obtingui a I'examen final una nota minima de 3.5/10 no se li sumara
la nota de l'avaluacié continuada i haura de repetir I'assignatura.. Els professors de l'assignatura decidiran la
modalitat d'aquesta prova. Quan la nota de la prova de recuperacio sigui igual o superior a 5, la qualificacié
final de I'assignatura sera d'/APROVAT essent la nota numérica maxima un 5. Quan la nota de la prova de
recuperacioé sigui inferior a 5, la qualificacié final de I'assignatura sera de SUSPENS essent la nota numeérica la
nota de curs (i no la nota de la prova de recuperacio)

Un estudiant que no es presenta a cap prova avaluable es considera no avaluable, per tant, un estudiant que
realitza alguna component d'avaluacié continuada ja no pot ser qualificat com "no avaluable”

Procediment de revisié de les qualificacions

Coincidint amb I'examen final s'anunciara eldia i el mitja en que es publicaran les qualificacions finals. De la
mateixa manera s'informara del procediment, lloc, data i hora de la revisioé d'examens d'acord amb la
normativa de la Universitat.

Procés de Recuperacio

"Per participar al procés de recuperacioé I'alumnat ha d'haver estat préviament avaluat en un conjunt d'activitats
que representi un minim de dues terceres parts de la qualificacié total de I'assignatura o modul."Apartat 3 de
I'Article 112 ter. La recuperacio (Normativa Académica UAB). Els estudiants i les estudiants han haver
obtingut una qualificacié mitjana de I'assignatura entre 3,5 i 4,9 sempre que la qualificacio de I'examen final
sigui minin de 4/10.

La data d'aquesta prova estara programada en el calendari d'examens de la Facultat. L'estudiant que es
presenti i la superi aprovaral'assignatura amb una nota de 5. En cas contrari mantindra la mateixa nota.

Irregularitats en actes d'avaluacio


https://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/reprogramacio-proves

Sense perjudici d'altres mesures disciplinaries que s'estimin oportunes, i d'acord amb la normativa académica
vigent, "en cas que l'estudiant realitzi qualsevol irregularitat que pugui conduir a una variacid significativa de la
qualificacio d'un acte d'avaluacié, es qualificara amb 0 aquest acte d'avaluacié, amb independéncia del procés
disciplinari que s'hi pugui instruir. En cas que es produeixin diverses irregularitatsen els actes d'avaluacio6
d'una mateixa assignatura, la qualificacio final d'aquesta assignatura sera 0". Apartat 10 de I'Article 116.
Resultatsde I'avaluacio. (Normativa Académica UAB)

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Defensa de treballs 25% 2 0,08 1,2,3,4,8,9,10,12, 13

Examen 50% 2 0,08 5,6,7, 11

Presentacié Casos Practics i activitats a classe 25% 2 0,08 1,2,3,4,5,6,7,8,9,10, 11,12, 13
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