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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



Actuar en I'ambit de coneixement propi avaluant les desigualtats per rad de sexe/génere.

Actuar en I'ambit de coneixement propi valorant I'impacte social, economic i mediambiental.
Analitzar les dades dels mercats (competéncia, imatge de marca) per a I'elaboracio d'un pla de
comunicacio.

Demostrar capacitat de lideratge, negociacio i treball en equip, aixi com resolucié de problemes.
Introduir canvis en els métodes i els processos de I'ambit de coneixement per donar respostes
innovadores a les necessitats i demandes de la societat.

Que els estudiants hagin desenvolupat les habilitats d'aprenentatge necessaries per a emprendre
estudis posteriors amb un alt grau d'autonomia.

Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant
especialitzat com no especialitzat.

Que els estudiants tinguin la capacitat de reunir i interpretar dades rellevants (normalment dins de la
seva area d'estudi) per emetre judicis que incloguin una reflexio sobre temes destacats d'indole social,
cientifica o ética.

Resultats d'aprenentatge
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Analitzar una situacio i identificar-ne els punts de millora.

Comunicar fent un Us no sexista ni discriminatori del llenguatge.

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

Identificar situacions que necessiten un canvi o millora.

Proposar projectes i accions que incorporin la perspectiva de génere.

Que els estudiants hagin desenvolupat les habilitats d'aprenentatge necessaries per a emprendre
estudis posteriors amb un alt grau d'autonomia.

Que els estudiants puguin transmetre informacio, idees, problemes i solucions a un public tant
especialitzat com no especialitzat.

Que els estudiants tinguin la capacitat de reunir i interpretar dades rellevants (normalment dins de la
seva area d'estudi) per emetre judicis que incloguin una reflexié sobre temes destacats d'indole social,
cientifica o ética.

Valorar I'impacte de les dificultats, els prejudicis i les discriminacions que poden incloure les accions o
projectes, a curt o llarg termini, en relacio amb determinades persones o col-lectius.

Continguts

TEMARI

Bloc I:

Introduccid al marqueting estratégic i operatiu on i off line.Vocabularis basics econdmics i tecnologics

per entendre l'assignatura

Bloc II:

Macro entorn i Micro entorn On i Off line

Bloc llI: El marqueting estratégic. La cadena de valor. Les 5 forces de Porter. estratégies de lideratge, costos,
per focalitzacié 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 revisi6 lineal d'un conjunt de continguts basics sobre marqueting estratégic i operatiu ON i OFF line

b) El treball es centrara sobre una problematica de comercialitzacié i promocié d'un producte on s'utilitzara el
Marqueting estratégic i operatiu. Mentre a les sessions teodriques revisarem els conceptes de marqueting
estrategic i operatiu, a les sessions practiques els estudiants aniran avangant de forma paral-lela i coherent en
plantejaments i evolucié 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 tedriques 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 presentacioé 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 l'adequat
seguiment de I'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

En cas que l'estudiant realitzi qualsevol irregularitat que pugui conduir a una variacié significativa de la
qualificacié d'un acte d'avaluacio, es qualificara amb 0 aquest acte d'avaluacié, amb independéncia del procés
disciplinari que s'hi pugui instruir. En cas que es produeixin diverses irregularitats en els actes d'avaluacié
d'una mateixa assignatura, la qualificaci6 final d'aquesta assignatura sera 0.

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 I'actuacio del professorat i d'avaluacio
de l'assignatura/modul.

Activitats formatives

Titol Hores ECTS Resultats d'aprenentatge

Tipus: Dirigides

Sessions presencials teoria i practica 50 2 1,2,4,5,6,7,8,9, 10, 11

Tipus: Supervisades

Resolucié de casos a l'aula o a casa 3,5 0,14 1,2,3,4,5,6,7,8,9, 10,
11

tutories grupals 4 0,16 3

Tipus: Autdonomes

Investigacio, lectures, preparacio prova sintesi 40 1,6 1,2,4,5,6,7,8,9,10, 11
Preparacio de l'informe i de I'exposicio dels 3 lliuraments del treball de 45 1,8 1,2,3,4,5,6,7,8,9, 10
curs



Avaluacio

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

- Avaluacio de la resoluci6 dels casos a l'aula o a casa 30% (avaluaci6 individual i / o en grups) .Totes les
practiques valen el mateix per a un total del 30% de la nota final. Les practiques NO s6n 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 preparacio de l'informe de la feina de curs - segon lliurament: |1 22 TUTORIA 5% (avaluacié de
grup).

- Exposicié i preparacio de l'informe de la feina de curs - tercer lliurament: 5% (avaluacio 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% (avaluacié individual).

REQUISITS MINIMS PER NO ANAR A RECUPERACIO

HI HA 3 BLOCS A) PRACTIQUES B) PROJECTE C) EXAMEN.- B i C s6n recuperables ( projecte i examen)
Les activitats que queden excloses del procés de recuperacié sén: PRACTIQUES (30%).

L'examen, en cas de tenir una nota inferior al 3,5, tindra un examen de recuperacio.

Les practiques NO son recuperables, excepte en casos de forga major.

El treball en grup de I'assignatura és obligatori, en casos de for¢ca major es podra presentar un treball

individual de recuperacio per obtenir una qualificacié6 maxima de 5/10.

Activitats d'avaluacio

Resultat
Hores ECTS SSHIEES
d'aprenentatge
Avaluacié dels casos resolts (practiques) a l'aula o a casa (avaluacié 30% 1,5 0,06 1,2,3,4,5,6,7,8,
de grup). 9,10, 11
Entrega final Projecte ESCRIT per grups 15% 0 0 1,2,3,4,5,6,7,8,
9,10
Exposicié preparacié informe traball de curs - tercer lliurament 5% 0 0 1,2,3,4,5,6,7,8,
(avaluacié grup) 9,10
Exposiciéo FINAL ORAL DEL PROJECTE (avaluacio de grup) 10% 1 0,04 1,2,3,4,5,6,7,8,
9,10
Exposicio i preparacié informe treball de curs - primer lliurament 5% 1 0,04 3

(avaluacio de grup)

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

Prova de sintesi escrita EXAMEN FINAL (avaluacié individual) 30% 3 0,12 1,2,4,5,6,7,8,9,



10, 11
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