Direccié Comercial | (20642)

Titulacidé/estudi: Grau en Ciéncies Empresarials
Curs: primer

Trimestre: tercer

Nombre de crédits ECTS: 5 crédits

Hores dedicacio estudiant: 125 hores

Horaris sessions plenaries i seminaris:
Teoria Grup : DIl i Dmt de 9:00 a 10:30

Practica: Grup 1 Dc 9:00 a 10:30, Grup 2 DC 13:00 a 14:30 i Grup - DC de
14:300 a 16:00

Llengua o llengiies de la docéncia: catala i catella
Seminaris: catala i castella

Professorat titulars: Ana ViAals

Professorat Practiques: Jordina Madrofiero

1. Presentacio de I'assignatura

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

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.



2. Competéncies 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 llengles 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 académica i consubstancial a la societat contemporania, i ser capag de
donar a conéixer les propies opinions dins del respecte a les opinions
divergents.

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

G10. Tenir una actitud proactiva en el desig de conéixer 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 formacio i
aprenentatge de manera autbnoma i continua.

G14. Utilitzar la informacié adequada en la formulacié de propostes i la
resolucio de problemes

G16. Identificar els factors claus d’un problema

G17. Demostrar una aproximacio critica davant situacions diverses

Competéncies Especifiques

Respectar els principis morals, étics i la responsabilitat legal i social derivada
de les propies actuacions i les de la institucio.

Seleccionar i implementar els sistemes d’'informacio i les aplicacions
apropiades per al suport de la gestié empresarial.

Ser capag de buscar, reconéixer i avaluar les oportunitats de creacié de nous
negocis.



3. Continguts
Bloc de contingut 1.: Conceptes i instruments basics del Marqueting.

Bloc de contingut 2.: EI mercat com objecte de coneixement. Escenari i agents

4. Avaluacio

Examen, a final de trimestre que suposara el 50 % de la nota. El 50% 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 — 50%

Examen final — 50%
La realitzacié de I'examen final és condicié necessaria per poder obtenir una
qualificaciéd 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 l'assignatura, la nota de la convocatoria de recuperacio
tindra la mateixa ponderacié. Es mantindran les notes de participacio, i
resolucio 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 recuperacioé 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.

La vaca purpura. Seth Godin. Booket. (2011)

5.2. Bibliografia complementaria



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

Marketing lateral : nuevas técnicas para encontrar las ideas mas
rompedoras. Kotler. Pearson (2005)

¢ Qué es el Branding?. Matthew Healey. Ed Gustavo Gil, S.L (2009)

6. Metodologia

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

Els seminaris es basaran en casos practics que s’hauran de resoldre i
presentar en grup

7. Programacié d'activitats

DIRECCION COMERCIAL 1

DAY BY DAY 2015
S1 M1 7-abr El marketing del SXXI LA DIRECCION DE
M2 13-abr Organizar grupos seminarios MARKETING
S2 M3 14-abr Desarrollo de estrategias y planes de marketing
M4 20-abr
S3 M5 21-abr Recopiliacion de informacion y analisis del entorno IDENTIFICACION DE
M6 27-abr LAS
S1 CASO OPORTUNIDADES
S4 M7 28-abr Investigacion de mercados y pronostico de la demanda DE MERCADO
M8 4-maig
S2 CASO
S5 M9 5-maig Creacion de Valor para el cliente, satisfaccion y lealtad RELACION CON LOS
M10 11-maig CLIENTES O
S3 CASO CONSUMIDORES
S6 M11 12-maig Analisis de mercado de consumo
M12 18-maig Analisi de los mercados industriales
sS4 CASO
S7 M13 19-maig Identificacion de los segmentos y seleccion del segmento meta
M14 25-maig
S5 CASO
S8 M15 26-maig Brand Equity CREACION DE
M16 2-juny MARCAS FUERTES
S6 CASO
S9 M17 5-juny Estrategias de posicionamiento de marcas
M18 9-juny
S10 M19 15-juny Relaciones con la competencia
M20 16-juny




