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Introduccio

Aquesta assignatura ofereix un marc de referencia i facilita a I'alumne una visi6 de
I'area del marqueting i la direccié comercial. Donada la diversitat de temes que es
tracten, Direccio Comercial I proporciona una visié general basica que es pot
aprofundir posteriorment cursant I'assignatura Direccié Comercial II i el conjunt
d’assignatures optatives d’aquest ambit del coneixement. Des d'un punt de vista
conceptual, 'objectiu és identificar el procés de creacié de valor per al client, si bé
no s’'inclou Unicament la creacid, siné també el lliurament i la sostenibilitat

d’aquest valor al llarg del temps.

Direcci6 Comercial I esta estructurada en 20 sessions tedriques i 6 seminaris de

caracter practic.

Competéncies
A continuacié es presenten una relaci6 de les competencies que s’hauran

d’adquirir al llarg de I'assignatura.

Competencies generals:
Instrumentals:
(1) Capacitat d’analisi i de sintesi

(2) Coneixements generals basics



(3) Presa de decisions
Interpersonals:

(1) Capacitat de critica

(2) Capacitat de treball en equip

(3) Capacitat de comunicacié

Sistematiques:

(1) Capacitat d’aplicar els coneixements a la practica empresarial

(2) Capacitat d’adaptacié a situacions noves

(3) Capacitat de generar noves idees i perspectives. Creativitat

Competencies especifiques:

(1) Capacitat d’organitzacio i de planificacio

(2) Habilitats de gesti6 de la informacié. Buscar i analitzar informacié

procedent de diferents fonts.

(3) Iniciativa. Esperit emprenedor.

Pla de sessions de teoria i seminaris

Setmana/ sessi6 Tema Seminaris
Setmana del 26 de setembre e Definici6 i procés de
Sessions 1i2 marqueting
26127 de setembre e Pla de marqueting
¢ Analisi interna de I'empresa
e Analisi de 'entorn
Setmana del 3 d’octubre e Analisi del mercat 101,102,103, 201, 202, 203
Sessions 3 i 4 e Analisi de la conducta del | Cas 1
31i4 d’octubre consumidor
e Procés de compra
Setmana del 10 d’octubre e Segmentacié
Sessions 51 6 e Mercats industrials, B2B
10111 d’octubre
Setmana del 17 d’octubre e Definicié dels objectius en | 101,102,103, 201, 202, 203
Sessions 718 el pla de marqueting Cas 2
17118 d’octubre e Concepte de producte
o Definicié del public objectiu
e Posicionament
Setmana del 24 d’octubre e Decisions del marqueting | 101,102,103,201, 202, 203
Sessions 91 10 mix Cas 3
24125 d’octubre e Ponent
Setmana del 31 d’octubre e Politica de producte

Sessi6 11 .
31 d'octubre... aquesta data | e

Fonaments de la marca

Llangcament de nous




canviara perque és dia no

lectiu

productes
Marqueting en empreses de
serveis

Setmana del 7 de novembre
Sessions 12113

7 i 8 de novembre

Distribucié i venda al detall
(retail)

Estrategies push-pull

La cadena de valor de la
distribucié

Decisions sobre la xarxa de
vendes

101,102,103, 201, 202, 203
Cas 4

Setmana del 14 de novembre
Sessions 141 15
14 i 15 de novembre

Decisions de preus
Politica de comunicacio

101,102,103, 201, 202, 203
Cas 5

Setmana del 21 de novembre
Sessions 16117
21122 de novembre

Sistemes d’informaci6 i
d’'investigacié comercial

Ponent

101,102,103, 201, 202, 203
Cas 6

Setmana del 28 de novembre
Sessions 18119

Marqueting de relacié amb
els clients

28129 de novembre CRM

Ponent
Sessi6 20 Marqueting digital
30 novembre Ponent
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Metodologia:
Es important anar consultant continuament el Campus Global, on 'alumne trobara
els casos practics, els fulls de preparacio i el material complementari de lectura

obligatoria.

A les sessions de teoria tindrem la oportunitat de familiaritzar-nos amb els

diferents sectors: consum, indudstria i sector serveis. En aquestes sessions hi



participaran ponents experts procedents del mén empresarial. Es possible que hi

hagi algun canvi en la data d’alguna sessié per raons d’agenda del ponent.

En els seminaris de caracter practic s’utilitzaran casos. Els casos representen una
bona eina d’aproximaci6 al mén real de l'empresa, ja que faciliten el
desenvolupament d’habilitats analitiques, l'aplicacié dels conceptes estudiats

préviament i la presa de decisions.

Familiaritzar-se amb el métode del cas pot resultar una mica més dificil. No hi ha
una Unica manera de preparar un cas. Alguns suggeriments que poden ser utils per
reduir el temps de preparacié son les segiients: acostuma a resultar util fullejar el
cas uns dies abans, llegir-ne el primer i I'dltim paragrafs, aixi com els titols de les
diverses seccions, per fer-se una idea general del tipus de problema i de la
informacié disponible. Aixi resultara més facil aprofitar el temps dedicat a la
preparacio, i permetra identificar rapidament els fets destacats i resumir-los a un
format manejable. A I'hora de fer un resum és molt util tenir un esquema per

classificar les diverses informacions.

Es molt dificil preparar bé un cas en menys de dues hores. En acabar la preparacié
és recomanable, com a metode per avaluar la qualitat del treball realitzat, posar
per escrit —de la manera més concreta possible— el pla d’acci6 a que s’ha arribat.
En llegir-lo sorgiran alguns interrogants nous i es comprovara la qualitat de les

suposicions que s’han anat fent. Per completar la preparacié és util la discussio en

equip.

Avaluacio

Examen final: 60%

Participacié a classe i, especialment, en la discussié dels casos, incloent-hi la
freqiiéncia i la qualitat de la participacio: 20%

Presentacions: 20%

Per poder superar I'assignatura cal aprovar I'examen final.

El criteri d’avaluaci6 és valid tant per al desembre com per al setembre.



