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Prerequisitos

Conocimientos de marketing operativo basico.

Necesidad de conocer vocabulario especifico de marketing empresarial y de comunicacioén on y off line
Conocimiento de técnicas basicas de marketing operativo, Matrices, Dafo, etc.

Interés por la realidad econémica, empresarial y de comunicacion del entorno catalan, espafol y europeo.

Objetivos y contextualizacion
Tener una concepcion precisa de lo que es la estrategia de marketing empresarial.
- Adquirir una visién general del proceso estratégico del marketing. On y Off line

- Aplicacion de la gestion estratégica del marketing empresarial, en casos reales concretos y a lo largo de un
proyecto completo de negocio

- Conceptos, herramientas estratégicas y tacticas imprescindibles de la estrategia de marketing tradicional y
digital

- El proceso estratégico del marketing. la cadena de valor, las ventajas competitivas sostenibles. y las
diferentes estrategias de posicionamiento de marca y de producto. On y Off line



Competencias

Actuar en el ambito de conocimiento propio evaluando las desigualdades por razon de sexo/género.
Actuar en el ambito de conocimiento propio valorando el impacto social, econémico y medioambiental.
Analizar los datos de los mercados (competencia, imagen de marca) para la elaboracion de un plan de
comunicacion.

Demostrar capacidad de liderazgo, negociacion y trabajo en equipo, asi como resolucién de problemas.
Introducir cambios en los métodos y los procesos del ambito de conocimiento para dar respuestas
innovadoras a las necesidades y demandas de la sociedad.

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado.

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro
de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética.

Resultados de aprendizaje

1. Analizar una situacion e identificar sus puntos de mejora.

2. Comunicar haciendo un uso no sexista ni discriminatorio del lenguaje.

3. Demostrar capacidad de liderazgo, negociacioén y trabajo en equipo, asi como resolucién de problemas.

4. Describir la naturaleza de las relaciones de intercambio entre empresas-anunciantes y consumidores.

5. Detectar las necesidades del consumidor y evaluar su papel en el proceso de compra.

6. Identificar situaciones que necesitan un cambio o mejora.

7. Proponer proyectos y acciones que incorporen la perspectiva de género.

8. Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

9. Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado.

10. Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro
de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética.

11. Valorar el impacto de las dificultades, los prejuicios y las discriminaciones que pueden incluir las
acciones o proyectos, a corto o largo plazo, en relacion con determinadas personas o colectivos.

Contenido

Bloque I: Introduccion al marketing estratégico y operativo on y off line. Vocabularios basicos econémicos y
tecnologicos para entender la asignatura.

Bloque II: Macro entorno y micro entorno on y off line

Bloque llI: EI marketing estratégico. La cadena de valor. Las 5 fuerzas de Porter. estrategias de liderazgo,
costes, por focalizacion y diferenciacion. estrategias de posicionamiento ON y OFF.

Bloque IV. El marketing operativo off. Las 4 Ps

Bloque V: El marketing Operativo on. Las 4 Ps

Bloque VI: nuevas tendencias en el marketing- Marketing Intelligence y Neuromarketing

Metodologia

2° cuatrimestre: PRESENCIAL (100% de las clases en las aulas):



La metodologia docente y la evaluacion propuestas pueden experimentar alguna modificacion en funcion de
las restricciones a la presencialidad que impongan las autoridades sanitarias.

La asignatura se desarrollara en dos lineas paralelas, articuladas y complementarias:

Las clases se impartiran en castellano, catalan e inglés. Una parte del temario , aun por concretar , se impatira
en inglés. probablemente sera un tercio de las sesiones aprox.

a) La revision lineal de un conjunto de contenidos basicos sobre marketing estratégico y operativo on y off line

b) El trabajo se centrara sobre una problematica de comercializacion y promocién de un producto donde se
utilizara el marketing estratégico y operativo. Mientras en las sesiones tedricas revisaremos los conceptos de
marketing estratégico y operativo, en las sesiones practicas los estudiantes iran avanzando de forma paralela
y coherente en planteamientos y evolucion del trabajo de un caso concreto de referencia (real o simulado),
sobre el que se iran aplicando todos los conocimientos adquiridos on y off

Los estudiantes se organizaran en grupos. Algunas sesiones tedricas iran acompafadas de una practica
evaluada a realizar en clase y/o en casa.Cada grupo trabajara sobre el caso desde una perpectiva concreta 'y
diferenciada, acordada entre el profesor y el grupo.

Se desarrollara un proyecto de Plan de Mk ON y OFF line en grupos que se iran tutorizando varias veces
durante el curso, entregas parciales evaluadas, , proyecto que finalmente se presentara de forma oral y
entrega escrita.

El calendario detallado con el contenido de las diferentes sesiones se expondra el dia de presentacion de la
asignatura. Se colgara también en el Campus Virtual donde el alumnado podra encontrar la descripciéon
detallada de los ejercicios y practicas, los diversos materiales docentes y cualquier informacion necesaria para
el adecuado seguimiento de la asignatura. En caso de cambio de modalidad docente por razones sanitarias,
el profesorado informara de los cambios que se produciran en la programacion de la asignatura y en las
metodologias docentes.

En el caso que el estudiante realice cualquier irregularidad que pueda conducir a una variacion significativa de
un acto de evaluacion, se calificara con 0 este acto de evaluacion, con independencia del proceso disciplinario
que pudiera instruirse. En caso de que se produzcan varias irregularidades, en los actos de evaluacion de una
misma asignatura, la calificacion final de esta asignatura sera 0.

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacién de la actuacion del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resulta.do.s de
aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Sesiones presenciales teoria y practica 50 2 1,2,4,5,6,7,8,9,10,

11

Tipo: Supervisadas

Resolucién de casos en el aula o en casa 3,5 0,14 1,2,3,4,5,6,7,8,9,
10, 11
Tutorias grupales 4 0,16 3

Tipo: Auténomas




Investigacion, lecturas, preparacion prueba sintesis 40 1,6 1,2,4,5,6,7,8,9, 10,

11
Preparacion del informe y de la exposicion de las 3 entregas del trabajo 45 1,8 1,2,3,4,5,6,7,8,9, 10
de curs
Evaluacién

La evaluacioén de la asignatura se realizara a partir de:

- Evaluacion de la resolucién de los casos en el aula o en casa 30% (evaluacion individual y/o en
grupos).Todas las practicas valen lo mismo para un total del 30% de la nota final. Las practicas NO son
recuperables ( salvo justificada FUERZA MAYOR)

- Exposicién y preparacién del informe del trabajo de curso - primera entrega:Y 12 TUTORIA 5 % (evaluacion
de grupo).

- Exposicién y preparacién del informe del trabajo de curso - segunda entrega:Y 22 TUTORIA 5% (evaluacion
de grupo).

- Exposicién y preparacion del informe del trabajo de curso - tercera entrega: 5% (evaluacion de grupo).

- Exposicién y preparacion del informe FINAL del trabajo de curso - ENTREGA ESCRITA: 15% (evaluacion en
grupo).Y PRESENTACION ORAL 10% ( TOTAL PROYECTO 5+5+5+10+15 = 40% NOTA FINAL )

- Prueba de sintesis escrita ( EXAMEN FINAL ): 30 % (evaluacion individual).
REQUISITOS MINIMOS PARA NO IR A RECUPERACION

HAY 3 BLOQUES A) PRACTICAS B) PROYECTO C) EXAMEN.- B y C son recuperables ( proyecto y
examen)

Las actividades que quedan excluidas del proceso de recuperacién son: PRACTICAS (30%).
El examen, en caso de tener una nota inferior al 3,5, tendra un examen de recuperacion.
Las practicas NO son recuperables, salvo en casos de fuerza mayor.

El trabajo en grupo de la asignatura es obligatorio, en casos de fuerza mayor se podra presentar un trabajo
individual de recuperacion para obtener una calificacion maxima de 5/10.

Actividades de evaluacién

Resultados de

Titulo Peso Horas ECTS o

aprendizaje
Entrega final Proyecto ESCRITO por grupos 15% 0 0 1,2,3,4,5,6,7,

8,9,10
Evaluacion de los casos resueltos (practicas) en el aula o en casa 30% 1,5 0,06 1,2,3,4,5,6,7,
(evaluacion de grupo). 8,9, 10, 11
Exposicion FINAL ORAL DEL PROYECTO (evaluacion de grupo) 10% 1 0,04 1,2,3,4,5,6,7,

8,9,10
Exposicion y preparacion informe trabajo de curso - primera entrega 5% 1 0,04 3

(evaluacion de grupo)




Exposicion y preparacion informe trabajo de curso - segunda entrega 5% 1 0,04 3
(evaluacion de grupo)

Exposicion y preparacion informe trabajo de curso - tercera entrega 5% 0 0 1,2,3,4,5,6,7,
(evaluacion de grupo) 8,9,10
Prueba de sintesis escrita EXAMEN FINAL (evaluacion individual) 30% 3 0,12 1,2,4,5,6,7,8,
9,10, 11
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