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RESUM

Es proposa un programa que permeti al'estudiant tenir un primer contacte en I'orientacié de marqueting
de les organitzacions, i que I'habiliti en la posada en practica del marqueting en el moén professional. En
cursos posteriors, d'acord amb el plad'estudis, I'estudiant podra cursar una altra assignatura de
marqueting de caracter troncal com és Marqueting Internacional i aquells que accedeixin al'itinerari
curricular d'Organitzacié i Marqueting podran completar la sevaformacié en marqueting amb
assignatures com Investigacié de Mercats, Estrategia de Comunicacio i Distribucié Internacional i
Comportament del Consumidor.

El marqueting, objecte d'estudi de |'assignatura Direccié Comercial, es defineix com lafuncié
organitzativai conjunt de processos orientats a la creacio, comunicacio i lliurament de valor als clientsi
per alagestio de les relacions del client de manera que es beneficii al'organitzacié i grups dinteres.
L'objectiu principal d'aquesta assignatura consisteix a dotar I'alumne de major capacitat per aprendre |
respondre al's reptes que plantejaladireccid i gestio comercial de les organitzacions. Es pretén introduir
I'estudiant en la Direcci6 de Marqueting, equilibrant els aspectes introductorisi més generals amb els
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VNIVERSITAT G D VALENCIA

avangatsi més especificsi preparar professionament per el saber fer de la Direccio de Marqueting, amb
unaformacio tedricai practica

Al llarg de I'assignatura sofereix unavisio global del procés de presa de decisions comercialsi les seves
implicacions allarg termini, aixi com el's conceptes sobre ladireccié comercia del'empresa per a
elaborar adequades estrategies de marqueting, principals accionsi decisions en I'ambit del marqueting,
estudiant les seves implicacions operatives. Aixi mateix esfacilitaal'estudiant les técniquesi eines per a
la presa de decisions comercias que, de maneraintegrada, permeten crear, comunicar i lliurar valor als
clients, tenint en compte laimportancia de la planificacio, organitzacié i control de marqueting, aixi com
lagestio de lesrelacions amb els clients i la responsabilitat social del marqueting.

CONEIXEMENTS PREVIS

Relacio amb altres assignatures de la mateixa titulacio

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

Altres tipus de requisits

Donat el caracter introductori de I'assignatura, no es requerixen coneixements previs

COMPETENCIES

1314 - Grau de Negocis Internacionals/ International Business

- Desenvolupar la capacitat d'avaluacio i d'analisi critica de fenomens i agents economics
internacionals.

- Desenvolupar la sensibilitat intercultural i la capacitat d'adaptacio a altres contextos geopolitics.
- Tenir capacitat per treballar en equips multidisciplinaris i interculturals.

- Comprendre i reflexionar sobre contextos socioecondmics i politics que afecten a la presa de
decisions empresarials i econdmigues en un entorn internacional.

- Comprendre l'estructura i el funcionament de les empreses i les organitzacions que operen en un
context internacional.

- Desenvolupar una actitud ética en els negocis respectant els drets humans i el medi tant al pais
d'origen com en els distints mercats en que s'opere.

- Manejar els mecanismes de disseny, coordinacio i control de I'estrategia internacional de I'empresa.
- Gestionar les relacions entre les matrius de les empreses multinacionals i les seues filials.

- Coneixer i saber coordinar els distints elements de la cadena de valor global, des de
I'aprovisionament fins al lliurament.
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- Entendre el comportament dels agents economics i la seua interacci6 als mercats globals.

- Adquirir la capacitat d'analisi, desenvolupament i control de la funcié comercial de les empreses que
operen al mercat mundial.

- Elaborar, interpretar i analitzar la informacié comptable de les empreses.
- Utilitzar la informaci6é economic i financera de I'empresa per prendre decisions.
- Ser capac de generar idees i detectar oportunitats de negoci als mercats internacionals.

- Desenvolupar la capacitat per a I'elaboracié i defensa d'informes que contribuisquen a la presa de
decisions d'agents publics i privats.

- Aprendre a detectar les desigualtats entre persones per dissenyar, implementar i avaluar les
politiques pertinents que faciliten I'eliminacié d'aquesta discriminacié en empreses i institucions.

- Dominar els conceptes d'organitzacio i d'empresa i conéixer les distintes arees funcionals de
I'empresa i els distints tipus d'empresa.

- Entendre perqué hi ha les empreses i quina és la seua relacié amb la societat.
- Aprendre les caracteristiques de I'esperit emprenedor.

- Ser capag de dissenyar i jerarquitzar objectius.

- Coneixer les funcions d'empresaris i de directius.

- Conéixer els instruments necessaris per a la creacio d'empreses.

- Coneixer els elements basics que conformen I'entorn empresarial.

- ldentificar els trets basics de les distintes opcions de creixement de I'empresa.

- Conéixer el métode comptable i els conceptes de renda i patrimoni, aixi com els elements que
l'integren.

- Coneixer els principis de valoracio.
- Coneixer els principis d'elaboracié dels estats financers basics.

- Entendre I'objectiu i la utilitat de la informacié comptable per a la gestié empresarial i la presa de
decisions.

- Coneixer i manejar els conceptes de demanda, necessitats, oferta, comportament del consumidor,
mercat.

- Planificar el llangament, el posicionament i I'estratégia de productes.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

» Enacabar € curs, shaura d'entendre la complexitat i €ls problemes relacionats amb la presa de
decisions de marqueting, aixi com lamanera de dissenyar estrategies de marqueting eficagos. Des
d'un punt de vista practic, aquest nou coneixement del marqueting hauria de fer de cada alumne un
consumidor més informat.

En consegiiencia, |'assignatura posa l'accent en el seglent:

 Analitzar €l rol del marqueting dins de I'empresai de la societat.

* Entendre les dues parts d'una estratégia de marqueting: €l mercat objectiu i lacombinacio de
marqueting (marqueting mix).
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* Estudiar les quatre variables del marqueting mix: producte, preu, distribucié i comunicacio.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Definici6 i Estrategia de Marqueting
1.1 - Definici6 i procés de Marqueting.

1.2 - El mercat i les necessitats del client
1.3 - Disseny de l'estratégia de marqueting
1.4 - Les relacions amb el client.

2. El pla de Marqueting

2.1 - La planificacio estratégica de I'empresa

2.2 - L'estrategia de marqueting i el marqueting mix
2.3 - Gestio de I'esfor¢ de marqueting

2.4 - Etica i responsabilitat social en marqueting

3. L'entorn del marketing

2.1 - El microentorn
2.2 - El macroentorn
2.3 - Resposta a I'entorn de marqueting

4. Investigacio i segmentacié de mercats

4.1 - Desenvolupament de la informacioé de marqueting.
4.2 - La investigacié comercial

4.3 - Segmentacio de mercats

4.4 - Selecci6 del mercat objectiu

5. Comportament del consumidor

5.1 - Factors que influeixen en el comportament del consumidor
5.2 - Tipus de comportaments de decisié de compra

5.3 - El procés de decisié del comprador

5.4 - Procés de decisi6é de compra organitzacional
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6. Estratégies de producte

6.1 - Concepte de producte
6.2 - Decisions sobre productes
6.3 - Estratégies de marca
6.4 - Estratégies de serveis

7. Estratégies de preus

7.1 - Estratégies de fixaci6é de preus
7.2 - Estratégies d'ajustos de preus
7.3 - Variacions de preus

8. Estratégies de distribucié

8.1 - El canal de distribucié

8.2 - Decisions sobre el disseny del canal de distribucio
8.3 - La distribucié majorista

8.4 - La distribucié minorista

9. Estratégies de comunicaci6

9.1 - El mix de comunicacioé de marqueting
9.2 - Publicitat i Relacions publiques

9.3 - Venda personal i promoci6 de vendes
9.4 - Marqueting directe i online

VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes de teoria 30,00 100
Practiques en aula 30,00 100
Assisténcia a esdeveniments i activitats externes 5,00 0
Elaboraci6 de treballs en grup 25,00 0
Estudi i treball autonom 30,00 0
Lectures de material complementari 10,00 0
Preparacio de classes de teoria 10,00 0
Resoluci6 de casos practics 10,00 0
TOTAL 150,00
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METODOLOGIA DOCENT

El métode que saplicara en les classes (classes teoriques), combina les explicacions donades pel professor
amb lalecturai I'estudi per part de I'alumne del llibre de text. Per tant, el professor presentara durant les
classes elstemes teorics principalsi els estudiants hauran de participar en € procés d'aprenentatge
debatent i resolent diferents exercicis. A casa, I'estudiant haura d'utilitzar el llibre de text per preparari / o
reforcar les classes.

Les classes practiques es dedicaran ala discussi6 de lectures, estudis de casosi altres activitats que
mostraran I'aplicacié alavidareal del marqueting en les organitzacions. Es essencial que |I'alumne estigui
en el temes teorics abans d'emprendre la practica. Els alumnes treballaran individualment i en equip.

AVALUACIO

Lanotade final sobtindra ponderant les qualificacions de les avaluacions teoriques i practiques de la
manera seguient:

1. Examen escrit sobre els continguts del curs: 50%. Hi haura d'obtenir un nota minima de 2,5 sobre 5.
2. Avaluaci6 del treball individual desenvolupat per I'alumne durant €l curs (informes, casos, discussio):
20%. Esfara sobre la seva contribucio el diaprogramat i no sera recuperable mitjancant la presentacié
posterior de treballs.

3. Elaboracid i defensa d'un projecte en grup: 30%. Aquest treball és obligatori. Hi haura d'obtenir un
nota minima de 2,5 sobre 5 entre lestasques 2 i 3.

Les notes de la part tedricai practica comptaran per als examens de juny o juliol, si I'alumne ha de tornar
aexaminar o presentar un nou projecte.

REFERENCIES

Basiques

- Referencia bl: Kotler, P.; Armstrong, G (2018). Principios de Marketing, 172 edicion.
Pearson/Prentice Hall, Madrid.
Referencia b2: Kotler, P.; Armstrong, G (2016). Principles of Marketing, 172 edition.
Pearson/Prentice Hall, Madrid.

Complementaries

- Referencia cl: Munuera, J.L. y Rodriguez, A.l. (2006). Estrategia de Marketing. De la Teoria a la
Practica. Esic.
Referencia c2: Ruiz, S. y Grande, I. (2006). Comportamientos de compra del consumidor. 29 casos
reales. Esic, Madrid.
Referencia ¢3: Sanchez Pérez, M.; Gazquez, J.C.; Marin, M.B.; Jiménez, D. y Segovia, C. (2006):
Casos de marketing y estrategia. Editorial UOC, Barcelona.
Referencia c4: Santesmases, M. (2012). Marketing. Conceptos y Estrategias. Piramide, Madrid. 62
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edicion

ADDENDA COVID-19

Aquesta addenda només s'activara si la situacié sanitaria ho requereix i previ acord del Consell
de Govern

1. Continguts/ Contenidos Se mantienen todos |os contenidos inicialmente programados en la guia
docente.

2. Volum detreball i planificacio temporal de la docencia/Volumen de trabajo y planificacion
temporal dela docencia

Aumento del peso de las actividades de PRACTICA, por el aumento de |as actividades individual esas
actividades de PRACTICA, por e aumento de |as actividades individual es respecto a las actividades en

grupo

El peso de la actividad de TEORIA sera el 40% delanotafina y el peso delaactividad de PRACTICAS
sera el 60% de la notal final.

Ajuste leve en la planificacion temporal docente.

3. Metodologia docente/Metodol ogia docente: Subida de materiales al Aulavirtual. Videoconferencia
sincrona BBC, para sustituir laleccion magistral. Videoconferencia asincrona BBC, para sustituir la
leccion magistral. Debates en el férum, para contestar dudas. Tutorias mediante videoconferencias, para
contestar dudas. Cuestionario de autoeval uacion, para comprobar seguimiento de |os temas.

4. Avaluacid/Evaluacion: Laevauacion de la asignatura se compone de dos partes una parte Tedrica
valorada en 4 puntos, y una parte Practica valorada en 6 puntos.

Incremento del peso en lanotafinal de la evaluacion continua: PASA DE 2 A 3 PUNTOS. Se aumenta en
un punto

EL EXAMEN FINAL ES SOLO DE LA PARTE DE TEORIA, Y PASA DE 5A 4 PUNTOS. Laparte
TEORICA supone €l 40 % de lanotafinal y su evaluacion consistira en:

* Pruebas objetivas (tipo test) (1 punto), y
* Prueba escrita abierta (3 puntos).
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Laparte PRACTICA supone € 60 % de la notafinal y su evaluacion consistira en

» Evauacion continua de | as sesiones précticas (3 puntos)
 Realizacién de un proyecto realizado en grupo (3 puntos).

5. Bibliografia/Bibliografia: Ningun cambio
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