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Curs 2013-2014
Titulacié Grau en ADE

Dades descriptives de I’ assignatura

Nom de |I" assignatura: Direccié Comercial I Codi: 20685
Nombre de crédits: 5 Dedicacio: 125 h
Curs (1r, 2n, 3r, 4t): tercer i quart Trimestre: primer

Tipus d’ assignatura: O
Centre: Facultat Ciencies Economiques i Empresarials
Llengua/llengties de la docéncia: Catala
Equip docent/Professorat:
- Professorat : Anna Torres (professora de teoria); Anna Torres & Jordi

Garolera (professors de seminaris)
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2. Guia docent (Campus Global)

e Presentacio

e Aquesta assignatura te com a objectiu introduir als alumnes en el mon
del Marqueting i de la Direccié Comercial.

e Es una assignatura de tipus introductori que permet coneixer i
comprendre els principals conceptes i eines del Marqueting, aixi com
iniciar-se en les peculiaritats de una disciplina pel que fa a la manera de
fer i a les actituds i habilitats necessaries.

o Competencies associades

Competéncies especifiques
Competéncies generals

- Comprendre iinterpretar de - Respectar els principis morals, etics
manera perﬁnenf i raonada ila responSObiliTOT |egO| i social
texts escrits de nivell i derivada de les propies actuacions
Cordcfer OCOdémiC. i les de la inSﬂTUCié.

- Ser capac de justificar amb - Seleccionariimplementar els
Orgumen’[s consistents les sistemes d'informacid i les
propies postures, aixi com aplicacions apropiades per al
defensar-les publicament. suport de la gestié empresarial.

- Ser capac de comunicar - Ser capag de buscar, reconeéixer i
amb propietat de manera avaluar les oportunitats de creacio
tant oral com escrita en de nous negocis.

qualsevol de les dues
llenguUes oficials a Catalunyaq,
es a dir, el catald i el castelld,
tant davant d'audiencies
expertes com inexpertes.

- Sercapacg de freballar en
equip, participant
activament en les activitats i
negociar davant opinions
discrepants fins a arribar a
posicions de consens.

- Desenvolupar la capacitat
de raonament autonom.

- Acceptar la diversitat de
punts de vista i ser capac de
donar a coneixer les propies
opinions dins d'un respecte.
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- Consolidar habits d’auto
disciplina, autoexigencia i
rigor alhora de realitzar
treballs académics, aixi com
en la seva organitzacid i
correcta temporalitzacio.

- Tenir una actitud pro activa
en el desig de coneixer alld
ignorat.

- Sercapacg d'aplicar amb
flexibilitat i creativitat els
coneixements adquirits i
adaptar-los a noves
sifuacions.

- Estar capacitat pera
progressar ens els processos
de formacid i aprenentatge
de manera autdonoma i
continua.

- Utilitzar la informacid
adequada en al formulacié
de propostes i resolucidé de
problemes.

- Identificar factors claus en un
problema.

- Demostrar aproximacid
critica davant situacions
adverses.

- Mostrar una visié multi
disciplinar en el fractament i
resolucié de problemes.

Continguts

Bloc de contingut 1.: Conceptes i instruments basics del Marqueting.
Bloc de contingut 2.: El mercat com objecte de coneixement. Escenari i agents

Bloc de contingut 3.: Les variables operatives del Marqueting. Producte, preu,
distribucié i comunicacié.

Bloc de contingut 4.: Introduccié al Pla de Marqueting.

Metodologia docent

Classes teoriques presencials. Es presentara material bibliografic basic i
complementari. Us de casos petits per a reforgar la teoria.

Els seminaris es basaran en treballs en grup que implicaran I'aplicacié dels
coneixements tedrics amb I'objectiv de millorar la posicié estratégica d'una
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empresa al mercat. (Us de la metodologia de joc de simulacié en alguns dels
grups).

Avaluacio
Examen final tipus test que suposara el 60% de la nota.

Seminaris que suposaran un 40% de la nota.

Es necessari aprovar I'examen per fer mitja ponderada amb la nota dels
seminaris.

El sistema d’avaluacié per a la recuperacié seguira els mateixos criteris
exposats anteriorment.



3. Programacio d’ activitats

Setmana

Activitat

Setmana 1

Sessié 11 Sessio 2

Definicioé de marqueting; Evolucié
historica dels conceptes i de les
practiques del marqueting.

Xerrada d’un professional sobre
temes de responsabilitat social
corporativa a I’empresa.

Setmana 2

Sessid 11 Sessid 2

Elements del mercat. Definici6 de
negoci: missio, objectius
estrategics, cartera de negocis i
estrategies de creixement. Analisi
de ’organitzacid: filosofia,
objectius, recursos, capacitat,
punts forts i punts febles.

Setmana 3

Sessié 11 Sessid 2
Les variables classiques del
marqueting: Producte

Setmana 4

Sessio 11 Sessio 2
Producte

Setmana 5

Sessié 1: Preu
Sessi6 2 : Distribucio

Sessi6 3: Seminari.

Setmana 6

Sessio 1 : Distribucio
Sessié 2 : Comunicacié

Sessié 3: Seminari.

Setmana 7

Sessio 1: Analisi de I’entorn:
tendencies economiques,
politiques, socials, demografiques,
tecnologiques i legals.

Sessi6 2 : Sistemes d’informacio i
investigacié comercial.

Sessié 3: Seminari.

Setmana 8

Sessio 1: Sistemes d’informacio i




investigacio comercial.
Sessié 2 : Segmentacio i
posicionament.

Sessi6 3: Seminari.

Setmana 9

Sessi6 1: Segmentacio i
posicionament.

Sessié 2 : Analisi del consumidor.
Models de comportament del
consumidor.

Sessié 3: Seminari

Setmana 10

Sessié 1: El pla de marqueting com
a instrument d*analisi i
intervencio.

Sessio 2 : Xerrada impartida per un
professional d’una empresa.

Sessi¢ 3: Seminari.




