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1. Presentacio de l'assignhatura

Aquesta assignatura té com objectiu aprofundir amb els alumnes en el mon del
Marqueting i de la Direccié Comercial.

Es una assignatura que continua, aprofundeix i posa en la practica els
coneixement de caire introductori assolits en Direccié Comercial .

Es posa enfasi en el pla de marqueting com a eina fonamental per a la gestié
operativa i estratégica de les organitzacions orientades al mercat



2. Competencies a assolir
Competéncies Generals

G1. Comprendre e interpretar de manera pertinent i y raonada textos escrits de
nivell i caracter academics.

G2. Ser capag de justificar amb arguments consistents les propies postures,
aixi com de defendre-les publicament.

G3. Ser capag¢ de comunicar-se amb propietat de forma oral i escrita en
qualsevol de les dues llengules oficials de Catalunya, es a dir, en catala i en
castella, tant davant d’audiéncies expertes com inexpertes.

G6. Ser capag de treballar en equip, participant activament en les tasques i
negociant davant opinions discrepants fins arribar a posicions de consens.

G7. Desenvolupar la capacitat de raonament autonom amb distancia critica en
temes o questions controvertides.

G8. Acceptar la diversitat de punts de vista com un ingredient fonamental de la
vida academica i consubstancial a la societat contemporania, i ser capac de
donar a conéixer les propies opinions dins del respecte a les opinions
divergents.

G9. Tenir consolidats habits d’autodisciplina, autoexigéncia i rigor en la
realitzacio del treball académic, aixi com en I'organitzacié i en la seva correcta
temporalitzacio.

G10. Tenir una actitud proactiva en el desig de coneixer allo ignorat,
imprescindibles en tot procés formatiu i en tota activitat professional amb
projeccio.

G11. Ser capag d’aplicar amb flexibilitat i creativitat els coneixements adquirits i
de adaptar-los a contextos i situacions noves.

G12. Estar capacitat per progressar en los processos de formacié i
aprenentatge de manera autonoma i continua.

G14. Utilitzar la informacio adequada en la formulacié de propostes i la
resolucié de problemes

G16. Identificar els factors claus d’un problema

G17. Demostrar una aproximacio critica davant situacions diverses

Competencies Especifiques

Analisis de segmentacio de mercats. Estratégies de posicionament. Estrategies
al llarg del cicle de vida d’un producte. Estrategies per mercats internacionals.
El pla de marketing. Estrategies de producte, linia de producte, marca, preus,
comunicacié i distribucio.



3. Continguts
Bloc de contingut 1: Marqueting estrategic

Bloc de contingut 2: Marqueting operatiu

4. Avaluacio

Examen, a final de trimestre que suposara el 65 % de la nota. El 35% restant
s’avaluara en funcié de diferents casos practics que s’encarregaran a

I'estudiant i es faran en les sessions de practiques.

Resolucié de casos en grup i individuals — 35%
Examen final — 65%

La realitzacié de I'examen final és condicidé necessaria per poder obtenir una
qualificacié quantitativa del curso. En cas de no assistir a 'examen final,
I'estudiant obtindra la qualificacié de “No presentat”. La nota minima que s’ha
d’obtenir en el examen final per aprovar la assignatura es un 4.0. De no
superar-se, la nota final se basara exclusivament en la nota del examen final.

Avaluacié de recuperacio

En cas de no aprovar I'assignatura, la nota de la convocatoria de recuperacio
tindra la mateixa ponderaci6. Es mantindran les notes de participacio, i
resolucié de casos practics. En el cas de no assistir a 'examen de recuperacio,
I'estudiant obtindra la qualificacié de “No presentat”.

Només podran presentar-se a I'examen de recuperacié els alumnes presentats
i suspesos al juny.

5. Bibliografia i recursos didactics

5.1. Bibliografia basica

Kotler, Philip, and Kevin Keller. Marketing Management. 13th ed. Prentice
Hall, 2008. ISBN: 9780136009986.

Roger J. Market-Based Management — Strategies for Growing Customer
Value and Profitability. 5th ed. Prentice Hall, 2009. ISBN: 9780132336536.

A#_Analyzing markets and identifying opportunities
books



Paul, Peter J., and James Donelly. "Analyzing Marketing Problems and Cases." Section Il in
A Preface to Marketing Management. Richard D. Irwin, Inc., 1994. ISBN: 9780256122510.

Chernev, Alexander. "Managing the Competition." In Strategic Marketing Management.
Brightstar Media, Inc., 2009. ISBN: 9780982512647.

Best, Rogers. "Economic Benefits and Value Creation." In Market-Based Management-
Strategies for Growing Customer Value and Profitability. 5th ed. Prentice Hall, 2009. ISBN:
9780132336536.

A# _ Analyzing markets and identifying opportunities
lecturas

Dolan, Robert J. "Note on Marketing Strategy." Harvard Business Review. Harvard Business
School Publishing, October 29, 2007.

Cressman, George, and Thomas T. Nagle. "How to Manage an Aggressive Competitor."
Business Horizons 45, no. 2 (2002): 23-30.

Belsky, Gary. "To Understand Your Customers, You Have to Know How They Think."
America's Community Banker, October 1999, 23-26.

Altman, Daniel. "A Nobel That Bridges Economics and Psychology." The New York Times,
October 10, 2002.

Reichheld, Frederick F., and W. Early Sasser, Jr. "Zero Defections: Quality Comes to
Services." Harvard Business Review, September-October, 1990, 105-111.

Gupta, Sunil, and Donald R. Lehmann. "Customers As Assets." Journal of Interactive
Marketing 17, no. 1 (2003): 9-24.

Developing marketing strategy
books

Chernev, Alexander. "Segmentation and Targeting Analysis." In Strategic Marketing
Management. Brightstar Media, Inc., 2009. ISBN: 9780982512647

"Value Proposition and Positioning." In Strategic Marketing Management. Brightstar Media,
Inc., 2009. ISBN: 978

5.2. Bibliografia complementaria

"Estrategia de Oceano Azul" de W. Chan Kim y Renee Mauborgne

5.3. Recursos didactics

http://www.canaldis.com

Informacié sobre fabricants, productes i distribucié productes gran consum.

Cada mes edita un cataleg de nous productes llancats al mercat. Newsletter
diaria.

www.marketingnews.es
Informacié sobre campanyes de publicitat on i above. Newsletter diaria

www.restauracionnews.es



http://www.canaldis.com/
file:///C:/Users/ANA/Documents/CLI-UPF/UPF-EMPDIRCIALIIBOLONYA/www.marketingnews.es
file:///C:/Users/ANA/Documents/CLI-UPF/UPF-EMPDIRCIALIIBOLONYA/www.restauracionnews.es

Informacié sobre el sector restauracio: nacional, internacional, marques,
proveidors, retalil...

www.directivosplus.com

Actualitat, informacid i noticies sobre las diferents arees funcionals de
'empresa, en 49 sectors diferents. Es poden seleccionar les diferent arees
d’interés. Newsletter diaria

www.interactivadigital.com
Versio digital gratuita de la revista de publicitat “Control y Estrategias”.
Newsletter

www.cambrabcn.es
Cambra de Comerc de Barcelona. Pots activar-te 'enviament d’informacions
d’interés al teu mail: formacio, noticies...

FECEDM : Associacio de publicitat directa i bases de dades
ICEM: Institut de marketing directe i correu electronic

www.foromarketing.com
“El punto de encuentro de los profesionales de marketing”

WWW.icex.es
Bolleti quinzenal multisectorial del ICEX

www.duplexmarketing.com
Agencia consultora de marketing i publicitat que edita el seu propi bolleti sobre
novetats, casos...

CLUB DE MARKETING DE BARCELONA

www.emprendedores.es

www.marketing-xxi.com

www.marketingdirecto.com

www.infobrand.com

6. Metodologia

Classes teorigues presencials. Es presentara material bibliografic basic i
complementari.

Les practiques es basaran desenvolupar la competéncia de la influéncia com a
eina basica del lideratge. L’aproximacio al lideratge la faren a traves de la
retorica classica practicant amb el debat.
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Aprenem técniques d’influencia comn ara “el topic aristotélc de conjectura”,

L1

“inicis i final per a un discurs persuasiu”, “el model logos-pathos, etthos”.

El temes de discussio son temas de rabiosa actualitat en 'ambit del marketing

com ara: “es licit el neuromarketing”, “la gamificacié a 'empresa sera una moda

passatgera’,

el stealth marketing s'imposara ales empreses”

7. Programacio d'activitats

Dia

Descripci6 activitat

Avaluacio6

Setmana 1

T1: Presentacio de I'assignatura i metodologia.

T2: Procés de Planificacio Estrategica. Marqueting
Estrategic.

Setmana 2

T3: Analisi de la competéncia

T4: Estratégia de “I'ocea blau”

Setmana 3

T5: Analisi del client

T6: Canvas Bussines model

Setmana 4

T7: Design Thinking
T8: Dessign Thinking

P1: Introducci6 a la competencia de la influéncia
com a eina basica del lideratge. Aproximacio
des de la retorica classica. (“Els cinc canons de
la retorica”,”“El Topic Aristotelic de Conjectura”)

Setmana 5

T9: Estratégia de posicionament i diferenciacio

T10: Cicle de vida del producte

Setmana 6

T11: Estratégia de segmentacio
T12: Estrategia de segmentacio

P2: Introduccié a la competéencia de la influéncia
com aeina basica del lideratge. Aproximacio
des de laretorica classica (model logos-pathos-
ethos, inicis i final d’un discurs)

Setmana 7

T13: Internacional
T14:Pla de marketing

P3: Debat 1: Neuromarketing




Setmana 8 T15: Marketing Mix: Producte
T16: Marketing Mix: Producte

P4: Debat 2: Stealth marketing

Setmana 9 T17: Marketing Mix: Preu
T18: Marketing Mix: Distribucio

P5: Debat 3: Gamificacio

Setmana 10 | T19: Marketing Mix: Comunicacié

T20: Marketing Mix: Comunicacio

P6: El Gran Debat: tema lliure-improvitsacio




