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RESUM

L'assignatura de Marqueting persegueix com a objectiu general que I'estudiant adquireixi una série de
coneixements, destreses, competenciesi habilitats que poden ser d'utilitat per al'estudi de larestade
materies relacionades amb el Margueting i la Investigacid de Mercats i amb la futura practica professional

del estudiant.
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L'objectiu global d'aguesta assignatura és que I'estudiant adquireixi els coneixements basics de la direccio
de margueting, tant a nivell tedric com practic, amb especial emfasi en I'ambit operatiu, ja que hi haura
ocasi6 d'aprofundir en el pla estrategic en I'assignatura de estratégia de Marqueting.

L'objectiu formatiu general abans esmentat es concreta en el's seglients objectius especifics:

Que I'estudiant sigui capag d'identificar i definir els principals conceptesi aplicacions del Marqueting,
sobre els quals es fonamenta una formaci6 solidai completa sobre Marqueting i Investigacio de Mercats.

Que I'estudiant disposi d'unavisio general dels elements de canvi més recents en I'ambit del Marqueting.

Que I'estudiant sigui capag de distingir els principals conceptes relacionats amb les quatre politiques
comercials o variables del marqueting mix (i producte, preu, distribuci6 i comunicacio).

Que I'estudiant aplique de manera adequada el's coneixements teorics a la resolucio de casos practics, la
interpretacid de lecturesi larealitzacio d'activitats, tant individuals com en grup, que constitueixen la part
practica de I'assignatura.

Que I'estudiant sigui capag de dissenyar i desenvolupar €l plaper a llancament d'un nou producte a
mercat.

Tot plegat, estracta d'oferir unavisio general dels conceptes basicsi principals aplicacions del
marqueting, aixi com dels principals decisions en €l nivell de marqueting operatiul.

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié
No heu especificat les restriccions de matricula amb altres assignatures del pla d'estudis.

Altres tipus de requisits

No es requerixen coneixements previs

COMPETENCIES

1313 - Grau d'Administraci6 i Direccio d'Empreses
- Capacitat d'organitzacio i planificaci6.
- Capacitat per a utilitzar les TIC en I'ambit d'estudi.

- Habilitat per a analitzar i buscar informacio6 provinent de fonts diverses.
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- Capacitat per a la resoluci6 de problemes.
- Capacitat de prendre decisions.

- Capacitat per a transmetre i comunicar idees i plantejaments complexos tant a un public
especialitzat com no especialitzat.

- Capacitat per a aplicar els principis economics per al diagnostic i la resolucié de problemes socials
com la immigracio, la discriminaci6 i d'altres que afecten la societat i el mercat.

- Capacitat per a treballar en equip.

- Capacitat critica i autocritica.

- Compromis amb I'eética i la responsabilitat social.

- Gestionar el temps de manera efectiva.

- Capacitat d'aprenentatge autonom.

- Capacitat d'adaptacié a noves situacions.

- Creativitat.

- Capacitat de lideratge i mobilitzacié de les capacitats d'altres.
- Treballar iniciativa i esperit emprenedor.

- Motivacié per la qualitat.

- Capacitat per a contribuir positivament a la sensibilitzacié envers temes mediambientals i socials, ia
la superacié de totes les formes de discriminacid, essencial per al desenvolupament economic i la
reduccié de la pobresa.

- Capacitat per a coordinar activitats.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

- Coneixer les funcions del marqueting en I'organitzacio i ser capag de situarlo en I'organigrama.

- Coneixer les quatre Pes de labarreja del marqueting i les sevesimplicacions tactiquesi estratégiques.
- Coneixer €l's aspectes clau de |es decisions rel acionades amb el pla de marqueting en profunditat.

- Capacitat de formular un pla de marqueting.

- Conéixer s principals instruments de comunicacié dins I'entorn de marqueting.

- Conéixer s principalstipus de distribuidors i les seves funcions més importants.

- Conéixer elsmodels de cicle de vidadel producte i d'adopcié d'innovacions.

- Coneixer laimportancia del preu i les principals decisions respecte a aquest.
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- Capacitat d'establir els recursos necessaris per a coneixement adequat del mercat i de les relacions tant
amb €ls clients com amb €els proveidors.

- Coneixer les principals estrategies de marqueting i ser capag d'aplicar-les en un entorn competitiul.

- Formular i desenvolupar un procés basic d'investigacio de mercats.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Marqueting: concepte i evolucié

Especificacio de continguts de la unitat

Marqueting: concepte i evolucié.

Partint de la definici6 de marqueting, en aquesta unitat s'analitzen els conceptes clau del marqueting,
els diferents enfocaments en qué I'empresa orienta l'activitat de marqueting, la gestié de les relacions
amb els clients, i el plantejament étic i socialment responsable de les activitats del marqueting.

2. Ladireccid i el pla de marqueting

La direccio i el pla de marqueting.

En aguesta unitat es contemplen les fases del procés de direccié de marqueting a I'empresa, la
naturalesa i el contingut del pla de marqueting, aixi com la forma en qué s'estructuren i organitzen les
activitats de marqueting en I'empresa, amb l'objectiu de lliurar valor al client.

3. L'entorn i la gesti6 de la informacié en marqueting

L'entorn i la gestio de la informacié en marqueting.

Es descriuen i analitzen els principals factors del microentorn (clients, proveidors, intermediaris,
competidors i grups d'interés) i del macroentorn (demografics, economics, naturals, tecnologics, politic,
cultural). Aixi mateix s'explica la importancia de la informacié per a I'empresa i per a la comprensio del
mercat i de les necessitats i desitjos dels consumidors, es defineix el sistema d'informaci6é en
marqueting i el procés d'investigacio de mercats.

4. El comportament del consumidor

El comportament del consumidor

Es defineix el mercat dels consumidors i s'explica el model general de comportament de compra del
consumidor, els factors explicatius que influeixen en el seu comportament de compra, les etapes del
procés de decisio del comprador, aixi com el procés d'adopcié i difusié de nous productes.
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5. Segmentacié de mercats i posicionament

Segmentacio de mercats i posicionament

S'estudien les decisions estratégiques clau per al disseny d'una estratégia orientada al client, és a dir, la
segmentacio, la diferenciacio i el posicionament. Es descriuen els principals criteris per segmentar els
mercats, s'explica com les empreses identifiquen els segments més atractius i com posicionen els seus
productes al mercat per aconseguir la major avantatge competitiu.

6. Decisions sobre productes, serveis i marques

Decisions sobre productes, serveis i marques

S'estudia el concepte de productes i els seus nivells, aixi com el desenvolupament i gestié per part de
les empreses dels seus productes i marques, les classificacions de productes i serveis, el model de cicle
de vida del producte, les estrategies relatives a la gestié de la marca, i les caracteristiques que
influeixen en la comercialitzacié d'un servei.

7. Decisions sobre preus

Decisions sobre preus

En aquesta unitat s'analitzen les consideracions internes i externes que afecten les decisions sobre
fixacio dels preus, les percepcions del valor dels clients quan es fixen els preus, aixi com les principals
estratégies de fixacié de preus.

8. Decisions sobre distribucio

Decisions sobre distribucio

En aquesta unitat s'analitza la naturalesa dels canals de distribucio6 i les decisions sobre gesti6 i disseny
del canal des del punt de vista de marqueting, i també s'estudien els principals intermediaris del canal:
els minoristes i els majoristes.

9. Decisions sobre comunicacio

Decisions sobre comunicacio

Es descriu i s'analitza el procés i els avantatges de la comunicacié en marqueting i les principals eines
de comunicaci6: publicitat, promocié de vendes, relacions publiques, venda personal i marqueting
directe. Aixi mateix s'analitza el procés de determinacio del pressupost de comunicacio.
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VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes de teoria 30,00 100
Practiques en aula 30,00 100
Assistéencia a esdeveniments i activitats externes 5,00 0
Elaboraci6 de treballs en grup 25,00 0
Elaboracio6 de treballs individuals 5,00 0
Estudi i treball autonom 30,00 0
Lectures de material complementari 5,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 5,00 0
Preparacio de classes de teoria 10,00 0
Resolucié de casos practics 5,00 0
TOTAL 150,00

METODOLOGIA DOCENT

En la metodologia de |'assignatura de Marqueting es contemplen una serie d'activitats a desenvolupar a
['aula, aixi com accions encaminades afomentar €l treball autonom de I'estudiant. Per aixo0, es suggereix
per a desenvolupament de les classes tedriques lallicd magistral participativa, mentre que per ales
classes practiquesi les activitats de treball autonom es planteja una combinacio d'activitats que fomentin
laimplicaci6 de I'estudiant en el procés d'ensenyament-aprenentatge.

Seguint les pautes basiques de lallicé magistral participativa, es tractara de fomentar la participacio dels
estudiants en les sessions de teoria, animant-los a proposar exemples, contraexemples, experiencies,
opinions o preguntes que clarifiquin ol - lustrin els conceptes desenvolupats durant laintervencié del
docent.

Addicionalment, es poden proposar petits problemes o casos curts a resoldre en petits grups en no mes de
15 minuts, o temes de debat que fomentin el pensament critic i la consideracio de diferents punts de vista
sobre una mateixa quiestio.

Aixi mateix, es pot suggerir as estudiants larealitzacié d'activitats fora de I'aula, com per exemple, petits
treballs de camp, andlisi critica de lectures proposades pel docent o recerques a lnternet o en biblioteca,
els resultats seran comentats a la sessié seguient o lliurats al docent en forma de breu informe per alaseva
posterior valoracio.
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En les classes practiques es combinen diferents métodes per facilitar e procés ensenyament-aprenentatge:
- Resolucié de casos practics.

- Andlisi i discussi6 de lectures.

- Elaboraci6 d'un pla de marqueting en equip.

- Conferencies de professionals de marqueting.

IMPORTANT!

Cal tenir en compte que aquesta assignatura posseeix una part d’ avaluacio continua no recuperable (fins
al punt deteoriai fins a4 punts de practiques); és adir, |’ estudiant les hade redlitzar a llarg del curs,
segons les indicacions del professor, i la seua no-realitzacio no permet el disseny d una prova escrita
(examen) capag de valorar elsresultats de I’ aprenentatge d’ aquestes activitats. El motiu de no ser
recuperables és la naturalesa de | es activitats plantejades (treball en equip, treball al’ aula, etc., que amb
I"avaluacio de coneixements persegueixen I’ adquisicio de certes habilitats per part de |’ estudiant).

AVALUACIO

L’ avaluaci6 de I’ assignatura es compon de dues parts, una part teoricai unapart practica.

Part teorica

Aquesta part suposa €l 50% de lanotafinal de |’ assignatura. Per avaluar aquesta part es considerala nota
de |’ examen teoric (4 punts) i lanotade |’ avaluacio continua en les sessions tedriques (1 punt):

» L’examen tedric consta d’ una serie de preguntes en que |’ estudiant ha de demostrar no solament €l
domini de lamateria, sind també la seua capacitat de reflexid i aplicacié del que s ha aprés.

» L’avaluacié continua no recuperable de les sessions tedriques es redlitza a partir d’ exercicis (forao
dinsdel’aula), control d’ assisténcia, preguntes a classe, participacio i/o qualsevol activitat que el
professor considere oportl per afer un seguiment de I’ aprenentatge de I’ estudiant referent al
contingut teoric.

Part practica

Aguesta part també suposa el 50% de lanotafina del’ assignaturai la seua avaluaci6 esrealitza a partir
de la suma de les notes obtingudes en les activitats seglents:

» L’examen practic estaformat per preguntes sobre quiestions practiques que persegueixen avauar la
comprensié i la capacitat d’ aplicacié de conceptesi estratégies per part de I’ estudiant (1 punt).

» L’avaluacié continua no recuperable de les sessions practiques es basa en activitats practiques
individualsi en grup desenvolupades per I’ estudiant a partir de |’ elaboraci6 de tasques periodiques
(informes, casos, discussio d’articles) i ladiscussié i defensa de la seua posicio durant les sessions
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practiques (2,5 punts).
 El treball en grup (activitat no recuperable) consisteix en |’ elaboracid, presentacié i defensa del
treball realitzat en equip (1,5 punts).

Cal assenyalar que I’ avaluaci6 continua no recuperable requereix |’ assisténciaa 80% de les classes
practiques. Per aixo, s estableix una penalitzacio per no-assisténcia a les classes practiques —avaluacio
continua no recuperable (aplicable en la primera convocatoria):

» Amb 3 faltes d’ assisténcia a classes practiques. es resta 0,5 punts de la nota de la part practica.
* Amb 4 faltesd assistencia: esresten 2 punts.
* Amb més de 4 fates d’' assistencia: esresten 2,5 punts.

L’ estudiant ha de justificar degudament |” absencia a les classes practiques.

Si un estudiant no supera la materia en primera convocatoria, té dret a superar |’ assignatura en
segona convocatoria amb un examen i a mantenir la nota de les activitats no recuperables.

SUPOSITSDEGUDAMENT JUSTIFICATS (Contracte de Treball o malaltia)

Per a aquells que, per un motiu degudament justificat, no puguen assistir a classe, sempre que ho hagin
comunicat a professor al'inici del cursi hagen obtingut el vistiplau del mateix, se'ls ofereix la possibilitat
de presentar Quadern de practiquesi Treball individual € diade I'examen. La nota maxima de la part
practica en aquest cas, davant laimpossibilitat d'avaluar les competénciesrelatives al treball en equip, és
de 4 punts.

Observacions

- Per obtenir lanotafinal se sumaralanotade lapart tedricai lanotade la part practica, sempre que
I’ estudiant haja aprovat cada part, és a dir, hgja obtingut com a minim 2,5 punts en cada una de les parts.

- Aquest sistema s aplicaraen laprimerai en la segona convocatoria d’ examen.

- Lanota de la part aprovada es guardara només per ala segona convocatoria, Nno per a cursos
seguents.
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