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Professor: Manuel Guerris Larruy

E-mail: manuel.guerris@upf.edu

Hores de consulte: Els estudiants poden contactar al professor via email per resoldre
dubtes aixi com per arranjar una entrevista si calgues

OBJECTIUS DEL CURS

La Direccié Comercial és l'art i la ciéncia de I'eleccié dels mercats i obtenir , mantenir, i fer créixer
clients mitjancant la creacid, el lliurament i comunicacié d’un valor superior al client . La gestio del
marqueting busca satisfer els objectius organitzacionals satisfent les necesitats dels clients dins un
entorn dinamic.

Aquest curs ofereix una visio general dels processos de comercialitzacio i els principis del marqueting
i ofereix als estudiants l'oportunitat d'aplicar els conceptes claus per a situacions de negocis practics .

Aquest curs revisa en profunditat els entorns de comercialitzacio i les activitats de marqueting
d'impacte sobre les operacions de l'organitzacié en entorns empresarials globals, multiculturals i
competitius. S'analitzen els marcs nacionals i internacionals de les funcions de marqueting
fonamentals del producte , preu , distribucié i promocid . Explora i analitza problemes moderns de
comercialitzacid i solucions de perspectives conceptuals, legals i étics.

METODOLOGIA

La metodologia es basa en material teoric retllevant juntament amb una seleccid de casos i exercisis
per practicar la teoria. La part tedrica i practica es realitzara en les sessions teoriques i en els
seminaris practices respectivament. Es distribuira material escrit o audiovisual per ser preparat abans
d’algunes sessions. S’espera que en aguestscasos els alumnes es revisin el material distribuit abans
de venir a clase.



CONTINGUT

Clase 1

Introduccion al marketing

S1
Clase 2

Desarrollo de estrategias v planes

Clase 3

Recoger informacion

S2 [ Clase 4

Marketing research vy prevision de demanda

\ Seminario 1

S3
Clase 5

Yalor para el consumidor, lealtad vy fidelizacion

Clase 6

Analizando consumidores v mercados

Analizando mercados de empresas

Clase 7
Clase 8

s5 [

Identificando segmentos de mercado vy targets

Seminario 2

Clase 9

Creacion y posicionamiento de marca

Clase 10

Competidores

Clase 11

Estrategia de producto

@eccion Comercial

Establecimiento de precios

Clase 13

Distribucion

Mayoristas, minoristas y logistica

Comunicacion

Comunicacion masiva

Comunicacion personal

Nuevos productos

Presentaciones finales

Presentaciones finales

S8 / Clase 14
\ Seminario 3
Clase 15
S9 [ Clase 16
\ Seminario 4
Clase 17
S10 / Clase 18
\ Seminario 5
Clase 19
S11 | Clase 20
\ Seminario 6

CRITERI D’AVALUACIO

5%
20%

Participacio a clase
Exercicis i casos



Treball en grup 25%
Examen final 50%

Participacio a clase
Es requereix la participacio a clase. Aixo implica preparer els materials assignats abans de la clase,
fer aportacions de qualitat i tenir regularitat en la participacio, .

Exercicis i casos
Durant els seminaris es plantejaran exercicis i casos. Aixi mateix es preguntaran questions que
hauran de ser resoltes en grup durant el seminari i entregades per ser resoltes en el mateix seminari.

Treball en grup

Els alumnes hauran de presentar un treball en grup sobre una empresa d’eleccid lliure. El treball

consistira de forma genérica en analitzar la funcié de marketing de la empresa:
e Presentacio de la empresa

Concepte de negoci

Cartera de productes

Necesitat que resolen

Segment de clients

Competidors

Posicionament

Nivell de preus

Comercialitzacio

Distribucio

Promocio i publicitat

Examen final
Un examen final sera realitzat per avaluar com els estudiants han seguit i assimilat el curs i els seus
continguts.

Per poder superar I’assignatura sera necessari una nota promig igual o superio a 5. Addicionalment
sera també necessari haver presentat tots els treballs requerits per I’assignatura i haver assistit a un
80% dels seminaris programats. En el cas de no tenir una nota igual o superior a 5 0 no cumplir els
requisits anteriors, I’alumne s’haura de presentar a I’examen de recuperacié programat i la nota final
de I’assignatura sera igual a la nota obtinguda en I’examen de recuperacio.
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