U " B 2021/2022

Marqueting Estrategic i Operatiu

Universitat Autdbnoma
de Barcelona Codi: 103159
Credits: 6
Titulacio Tipus Curs Semestre
2501935 Publicitat i Relacions Publiques OB 3 2

La metodologia docent i I'avaluacié proposades a la guia poden experimentar alguna modificacié en funcio de
les restriccions a la presencialitat que imposin les autoritats sanitaries.

Professor/a de contacte Utilitzaci6 d'idiomes a I'assignatura
Nom: Jorge Menal Casas Llengua vehicular majoritaria: catala (cat)
Correu electronic: Jorge.Menal@uab.cat Grup integre en anglés: No

Grup integre en catala: No

Grup integre en espanyol: No
Altres indicacions sobre les llengles

Llenglies dus habitual a classe : catala i castella

Equip docent

Carla Galvany Sanchez

Prerequisits

Coneixements de marqueting operatiu basic.

Necessitat de conéixer vocabulari especific de marqueting empresarial i de comunicacié on i off line
Coneixement de técniques basiques de marqueting operatiu, Matrius, Dafo, etc.

Interes per la realitat econdmica, empresarial i de comunicacié de I'entorn catala, espanyol i europeu.

Objectius
Tenir una concepcid precisa del que és l'estratégia de marqueting empresarial.
- Adquirir una visio general del procés estrategic del marqueting. On i Off line

- Aplicaci6 de la gestio estratégica del marqueting empresarial a través d'un cas real concret i al llarg d'un
projecte complet de negoci

-Conceptes, eines estrategiques imprescindibles de I'estratégia de marqueting tradicional i digital

- El procés estratégic del marqueting, la cadena de valor, els avantatges competitius sostenibles. i les diferents
estratégies de posicionament de marca i de producte. On i Off line



Competéncies

® Analitzar les dades dels mercats (competéncia, imatge de marca) per a I'elaboracié d'un pla de
comunicacio.

® Demostrar capacitat de lideratge, negociacié i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.

® Establir objectius de comunicacié i dissenyar les estratégies més adequades en el dialeg entre
marques i consumidors.

Resultats d'aprenentatge

1. Analitzar els principis que fonamenten I'analisi de |'efectivitat (relacio cost-impacte).

2. Demostrar capacitat de lideratge, negociacio i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.
3. Descriure la naturalesa de les relacions d'intercanvi entre empreses-anunciants i consumidors.
4. Detectar les necessitats del consumidor i avaluar-ne el paper en el procés de compra.

Continguts
TEMARI

Bloc I: Introduccioé al marqueting estratégic i operatiu on i off line.Vocabularis basics economics i tecnologics
per entendre l'assignatura

Bloc II: Macro entorn i Micro entorn On i Off line

Bloc IlI: EI marqueting estratégic. La cadena de valor. Les 5 forces de Porter. estrategies de lideratge, costos,
per focalitzacio i diferenciacio. estratégies de posicionament On i Off.

Bloc IV. El marqueting operatiu offline. Les 4 Ps
Bloc V: El marketing operatiu online - Les 4Ps

Bloc VI: noves tendéncies del marqueting: "Marqueting Intelligence, i Neuromarqueting”

Metodologia
2n quadrimestre: PRESENCIAL (100% de les classes a les aules):

La metodologia docent i I'avaluacié proposades poden experimentar alguna modificacié en funcié de les
restriccions a la presencialitat que imposin les autoritats sanitaries.

L'assignatura es desenvolupara en dues linies paral-leles, articulades i complementaries:

Les classes s'impartiran en castella, catala i anglés. Una part del temari, encara per concretar, s'impatira en
anglés. probablement sera un terg de les sessions aprox.

a) La revisio lineal d'un conjunt de continguts basics sobre marqueting estrategic i operatiu ON i OFF line

b) El treball es centrara sobre una problematica de comercialitzacio i promocié d'un producte on s'utilitzara el
Marqueting estrategic i operatiu. Mentre a les sessions teoriques revisarem els conceptes de marqueting
estratégic i operatiu, a les sessions practiques els estudiants aniran avangant de forma paral-lela i coherent en
plantejaments i evolucio de la feina d'un cas concret de referéncia (real o simulat), sobre el qual s'aniran
aplicant tots els coneixements adquirits ON i OFF.

Els estudiants s'organitzaran en grups. Algunes sessions teoriques aniran acompanyades d'una practica
avaluada a realitzar a classe i / 0 a casa. Cada grup treballara sobre el cas des d'una perspectiva concreta i
diferenciada, acordada entre el professor i el grup.



Es desenvolupara un projecte de pla de marqueting on i off line que s'anira tutoritzant al llarg del curs. Es
portaran a terme lliuraments parcials avaluables. El projecte s'entregara per escrit i es presentara oralment.

El calendari detallat amb el contingut de les diferents sessions s'exposara el dia de presentacié de
I'assignatura. Es penjara també al Campus Virtual on I'alumnat podra trobar la descripcié detallada dels
exercicis i practiques, els diversos materials docents i qualsevol informacié necessaria per a I'adequat
seguiment de l'assignatura. En cas de canvi de modalitat docent per raons sanitaries, el professorat informara
dels canvis que es produiran en la programacié de I'assignatura i en les metodologies docents

Nota: es reservaran 15 minuts d'una classe, dins del calendari establert pel centre/titulacid, per a la
complementacié per part de I'alumnat de les enquestes d'avaluacié de I'actuacié del professorat i d'avaluacio
de I'assignatura/modul.

Activitats formatives

Resultats
d'aprenentatge

Hores ECTS

Tipus: Dirigides

Sessions presencials teoria i practica 50 2 1,3,4

Tipus: Supervisades

Resolucié de casos a l'aula o a casa 3,5 0,14 1,3,4

tutories grupals 4 0,16 1,2,3,4

Tipus: Autdonomes

Investigacid, lectures, preparacio prova sintesi 40 1,6 1,3,4
Preparacio de l'informe i de I'exposicioé dels 3 lliuraments del treball de 45 1,8 1,2,3,4
curs

Avaluacio

L'avaluacio de I'assignatura es realitzara a partir de:

- Avaluacio de la resolucié dels casos a l'aula o a casa 30% (avaluacié individual i / 0 en grups) .Totes les
practiques valen el mateix per a un total del 30% de la nota final. Les practiques NO son recuperables
(excepte justificada FORCA MAJOR)

- Exposicié i preparacio de l'informe de la feina de curs - primer lliurament: | 12 TUTORIA 5% (avaluacié de
grup).

- Exposicié i preparacié de l'informe de la feina de curs - segon lliurament: | 22 TUTORIA 5% (avaluacié de
grup).

- Exposicié i preparacié de l'informe de la feina de curs - tercer lliurament: 5% (avaluacié de grup).

- Exposicié i preparacio de l'informe final de la feina de curs - LLIURAMENT ESCRIT: 15% (avaluacié en grup)
I PRESENTACIO ORAL 10% (TOTAL PROJECTE 5+ 5+ 5+ 10 + 15 = 40% NOTA FINAL)

- Prova de sintesi escrita (EXAMEN FINAL): 30% (avaluaci6 individual).

REQUISITS MINIMS PER NO ANAR A RECUPERACIO



HI HA 3 BLOCS A) PRACTIQUES B) PROJECTE C) EXAMEN. en els 3 han d'aconseguir una nota minima de
3,5/ 10. Si en algun dels 3 blocs no s'aconsegueix el 3,5 no es fara mitjana .

L'alumnat que no assoleix la qualificacio de 3,5 en I'examen teoric haura d'anar a la recuperacio.

Activitats d'avaluacié

Resultat
Hores ECTS SSUEs
d'aprenentatge
Avaluacié dels casos resolts (practiques) a l'aula o a casa (avaluacié de 30% 1,5 0,06 1,3,4
grup).
Entrega final Projecte ESCRIT per grups 15% 0 0 1,2,3,4
Exposicié preparacié informe traball de curs - tercer lliurament (avaluaci6 5% 0 0 1,2,3,4
grup)
Exposiciéo FINAL ORAL DEL PROJECTE (avaluacié de grup) 10% 1 0,04 1,2,3,4
Exposicio i preparacié informe treball de curs - primer lliurament 5% 1 0,04 1,2,3,4

(avaluacio de grup)

Exposicio i preparacié informe treball de curs - segon lliurament 5% 1 0,04 1,2,3,4
(avaluacioé de grup)

Prova de sintesi escrita EXAMEN FINAL (avaluacié individual) 30% 3 0,12 1,3,4
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