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Objectius

Desenvolupar activitats d' aprenentatge i aplicacié de coneixements en les arees d' estrategia empresarial i de
desenvolupament del marketing i altres técniques de comercialitzacio i coneixement del client.

Competéncies

® Comunicacié.

® Diagnosticar la situacié comercial, financera i de recursos humans en empreses i organitzacions.

® Disposar dels fonaments de matematiques, economia, tecnologies de la informacié i psicologia de les
organitzacions i del treball, necessaris per comprendre, desenvolupar i avaluar els processos de gestio
dels diferents sistemes presents al sector aeronautic.

® Habits de pensament.

® Habits de treball personal.

® Treballar en equip.

Resultats d'aprenentatge



Adaptar-se a entorns multidisciplinaris i internacionals.
Adaptar-se a situacions imprevistes.
Aplicar formes d'analisi del comportament del consumidor i estratégies de marqueting mix.
Assumir i respectar el rol dels diversos membres de I'equip, aixi com els diferents nivells de
dependéncia de l'equip.
Avaluar de forma critica el treball realitzat.
6. Comunicar eficientment de forma oral i/o escrita coneixements, resultats i habilitats, tant en entorns
professionals com davant de publics no experts.
7. Descriure les relacions de I'empresa amb el seu entorn de mercat i la competéncia.
8. Desenvolupar el pensament cientific.
9. Desenvolupar estrategies d'aprenentatge autonom.
10. Desenvolupar la capacitat d'analisi, sintesi i prospectiva.
11. Desenvolupar un pensament i un raonament critic.
12. Fer un us eficient de les TIC en la comunicacié i la transmissié d'idees i resultats.
13. Gestionar el temps i els recursos disponibles. Treballar de manera organitzada.
14. ldentificar, gestionar i resoldre conflictes.
15. Prendre decisions propies.
16. Prevenir i solucionar problemes.
17. Treballar cooperativament.
18. Treballar de manera autdonoma.
19. Valorar les opcions estrategiques de I'empresa des del punt de vista de la direccié general.
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Continguts
Pel que fa a la part d' estrategia i politca d' empresa el temari inclou els seglients apartats:
Tema 1. Estratégia d'empresa:

® Concepte de politica o estratégia d'empresa .
® Contingut de I'estratégia empresarial .
® El procés estratégic .

Tema 2. Diagnostic estratégic:

® Analisi externa: Concepte i nivells de I'entorn .- Analisi de I'entorn general.

® Analisi de I'entorn sectorial i de la competéncia .- Segmentacié de demanda.
® Analisi interna: Analisi funcional i de perfil estratégic .- Cadena de valor .

® Analisi dels recursos i capacitats .- EI benchmarking.

Tema 3. Estratégies de negoci:

® Naturalesa i fonts de I'avantatge competitiu .
® Analisi de I'avantatge competitiu en cost i en diferenciacié Cicle de vida
® Estrategies per a sectors emergents, en maduresa i en declivi .- Estrategies d'innovacio.

Tema 4. Estratégies corporatives:

® Direccions del desenvolupament estratégic .
® Estrategies corporatives de: diversificacio, integracié vertical, internacionalitzacio i cooperacio .

Pel que fa a la part de marketing el temari inclou els seglients temes:
A) INTRODUCCIO AL MARQUETING

1.- Fonaments de marqueting: conceptes basics

2.-Planificacié comercial

3.-Investigacié comercial



B) ELS MERCATS, LA DEMANDA | EL COMPORTAMIENT DEL CONSUMIDOR
1.-Mercats i demanda

2.-Segmentacié de mercats

3.- Posicionament de productes

C) DISENY DE LES ESTRATEGIES DE MARQUETING MIX

1.- Disseny d'estratégies

2.- Decisions de producte i marca

3.- Decisions sobre preus

4 .- Decisions de canals de distribucié

5.- Decisions de comunicacio

Metodologia

La docencia sera presencial o semipresencial depenent del nombre d' estudiants matriculats per grup i
de la capacitat de les aules al 50% d'aforament.

Relacié professors-alumnes

La informacio general i rellevant de l'assignatura que detalli els continguts de la guia docent, com per exemple
les dates d'avaluacié continuada i dates i condicions dels lliuraments de treballs, es publicaran al campus
virtual (o lloc equivalent) i poden estar subjectes a canvis de programacioé per motius d'adaptacié a possibles
incidéncies; sempre s'informara al campus virtual sobre aquests canvis ja que s'entén que el campus virtual és
el mecanisme habitual d'intercanvi d'informacio entre professor i estudiant.

Idiomes

Les classes es faran majoritariament en catala o castella tot i que és molt habitual la aparicio de termes en
angles. El material escrit o de suport a I'assignatura (apunts, bibliografia, referéncies o fins i tot enunciats de
practiques, exercicis 0 casos) es pot facilitar tant en catala o castella com en anglés i en aquest cas I'us de la
llengua anglesa pot ser no excepcional sind habitual. La prova final i la reavaluacio estaran redactades en
catala o castella. Les respostes a les proves i els exercicis es poden entregar (i si s'escau presentar)
indistintament en catala, castella o anglés.

Classes magistrals, casos, seminaris, i sessions de resolucioé de exercicis

Es en aquestes sessions on es presenten els continguts basics que els estudiants han de menester per
introduir-se en els temes que configuren el programa. Alhora, s'hi indicaran les vies possibles per completar o
aprofundir la informacié rebuda en aquestes sessions.

Durant les sessions es pot utilitzar també el métode del cas com a eina docent, en funci6 del grau de
participacio dels alumnes. Aquestes sessions es poden complementar amb seminaris, tallers i conferéncies
realitzades o supervisades pel equip docent

Durant el curs es fomentara el treball en equip i el intercanvi col-laboratiu d'informacié i d'eines per a la
resolucié de problemes. No obstant, el procés final d'aprenentatge ha de ser individual, posat de relleu per
l'activitat autonoma de cada estudiant, que haura de complementar i enriquir el treball iniciat a les sessions
dirigides del curs. L'activitat supervisada, al voltant de tutories reglades i consultes esporadiques efectuades
durant el curs, és igualment una eina imprescindible en I'adquisicié dels coneixements que proporciona
I'assignatura.



Cal tenir en compte que la metodologia docent proposada pot experimentar alguna modificacié en funcié de
les restriccions a la presencialitat que imposin les autoritats sanitaries.

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

de l'assignatura/modul.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge
Tipus: Dirigides

Classes d' Estategia 22,5 0,9 7,8,10,11,19

Classes de Marqueting 22,5 0,9 3,8,10,11,18

Exercicis d' Estratégia 22 0,88 13, 15, 18, 19

Exercicis de Marketing 22 0,88 3,8,9, 10, 11,13, 18
Seminaris 8 0,32 1,2,8,5,7,9,11,19
Tipus: Supervisades

Realizacié Pla de Marketing 25 1 1,3,4,6,12, 14, 17
Tipus: Autdonomes

Estudiar, lectures i analisis 96 3,84 3,7,8,9,10, 11,13, 15, 18, 19

Avaluacié

L'avaluacio de la assignatura te en compte els seglients elements:

® Participacio, Exercicis i treballs (20%+20%): Exercicis d'aprenentatge basat en problemes, discussio de
casos, treball individual o en equip, presentacié a classe dels resultats i altres proves que es

determinin. Es valorara també la participacio a classe.

® Examens (25%+25%): Al llarg del curs es poden programar examens parcials. Les dates es faran

publiques amb anticipacio suficient al campus virtual.

® Seminaris (10%)

Cal superar individualment la part Estratégia i Politica d'Empresa i la part Marketing. Aixo significa obtenir un

50% o més de Examen i Exercicis (mitja ponderada) de cada part,

Calcul de la Nota:

® N# = (0.25/0.5)*Ex_# + (0.2/0.5)*PET_# + (0.05/0.5)*SEM

on Ex_# es refereix a la nota obtinguda en la part Examens, PET_# es refereix a la nota obtinguda en la
part Participacio Exercicis i Treballs i SEM a la part Seminaris. # pot ser E per la part Estrategia i

Politica d'Empresa i M per la part de Marketing
® SiNE>=5 i NM>=5, Nota=0.5*NE+0.5*NM

® Si N#<5 i Nota>=3.5 i es compleixen les condicions de recuperacié descrites més endavant, I'alumne
es podra presentar a la recuperacio d'aquesta part, cas que la superi N# passara a ser 5
(independentment de la nota obtinguda a la recuperacio) i la nota final es calculara de la mateixa
manera. Si no es superés la recuperacié, Nota=MIN(0.5*NE+0.5*NM; 4.5) i per tant quedaria la nota de

suspes



® Si Nota<=3.5 o no es compleixen les condicions de recuperacié Nota=MIN(0.5*NE+0.5*NM; 4.5)
Matricules d'honor:

Atorgar una qualificacié de matricula d'honor és decisié del professorat responsable de I'assignatura. La
normativa de la UAB indica que les MH només es podran concedir a estudiants que hagin obtingut una
qualificacio final igual o superior a 9.00. Es pot atorgar fins a un 5% de MH del total d'estudiants matriculats.

Criteri per la qualificacié de NO Avaluable:

Un estudiant es considerara no avaluable (NA) si no s'ha presentat en un conjunt d'activitats el pes de les
quals equivalgui a un minim de dues terceres parts de la qualificacié total de I'assignatura.

Procés de recuperacio:

D'acord amb la Normativa Académica de la UAB per poder participar a la recuperacio l'estudiant ha d'haver
estat préviament avaluat en un conjunt d'activitats el pes de les quals equivalgui a un minim de dues terceres
parts de la qualificacié total de I'assignatura o modul. Addicionalment, el professorat responsable de
I'assignatura pot exigir a I'alumnat haver obtingut una qualificacié minima en la mitjana de I'assignatura per
poder-se presentar a la recuperacio.

Avaluacio dels estudiants repetidors:
No es preveu cap tractament diferenciat pels estudiants repetidors.
Irregularitats per part de l'estudiant, copia i plagi:

Sense perjudici d'altres mesures disciplinaries que s'estimin oportunes, es qualificaran amb un zero les
irregularitats comeses per |'estudiant que puguin conduir a una variacio de la qualificacié d'un acte d'avaluacié.
Per tant, la copia, el plagi, I'engany, deixar copiar, etc. en qualsevol de les activitats d'avaluacié implicara
suspendre-la amb un zero.

Activitats d'avaluacio

Titol Pes Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Examen Estratégia 25% 2 0,08 7,19

Examen de marqueting 25% 2 0,08 3,7

Exercicis d' Estratégia 20% 1 0,04 7,9,11,12,13,16, 19

Exercicis de Marqueting 20% 1 0,04 1,2,3,4,5,6,8,9, 10, 12, 14, 15, 16, 17, 18

Seminaris 10% 1 0,04 2,3,5,7,9,10, 11,14, 15,17, 19
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