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RESUM

En l'assignatura Disseny del màrqueting operatiu en el llançament d'un nou producte es pretén que 
l'alumne sàpiga aglutinar i coordinar les decisions relacionades amb la determinació dels atributs més 
rellevants en el desenvolupament d'un nou producte, amb la direcció de marca, la determinació de preus i 
les decisions vinculades als canals de venda i comunicació. Tot això amb l'aplicació pràctica pròpia de 
l'elaboració d'un pla de llançament d'un nou producte.

L'objectiu d'aquesta assignatura és aportar formació especialitzada, teòrica i pràctica, i en qualsevol cas, 
sistematitzada i actual, per fomentar la destresa de l'alumne en el procés de presa de decisions de 
màrqueting operatiu a les empreses.
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CONEIXEMENTS PREVIS

Relació amb altres assignatures de la mateixa titulació

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

Altres tipus de requisits

En relació amb altres assignatures de la mateixa titulació, no s'han especificat restriccions de matrícula 
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs són els propis d'accés al Màster.

COMPETÈNCIES

2114 - M.U. en Màrqueting i Investigació de Mercats 11-V.2 

- Saber aplicar els coneixements adquirits i ser capaços de resoldre problemes en entorns nous o poc 
coneguts, dins contextos més amplis (o multidisciplinaris) relacionats amb l'àrea d'estudi.

- Posseir les habilitats d'aprenentatge que els permeten continuar estudiant d'una forma que haurà de 
ser en gran manera autodirigida o autònoma.

- Ser capaços d´integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d´una 
informació que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i 
ètiques vinculades a l´aplicació dels seus coneixements i judicis.

- Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons últimes que les sustenten a públics 
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambigüitats.

- Posseir i comprendre coneixements que aportin una base o oportunitat de ser originals en el 
desenvolupament i / o aplicació d'idees, sovint en un context de recerca.

- Ser capaços de buscar, ordenar, analitzar i sintetitzar la informació, seleccionant la que resulta 
pertinent per a la presa de decisions.

- Saber treballar en equip amb eficàcia i eficiència.

- Ser capaços de prendre decisions tant individuals com col · lectives en la seva tasca professional i / o 
investigadora.

- Tenir una actitud proactiva davant dels possibles canvis que es produeixin en la seva tasca 
professional i / o investigadora.

- Ser capaços d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.

- Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.

- Ser capaços d'analitzar de forma crítica tant el seu treball com el del seu companys.

- Conèixer les eines del màrqueting mix i ser capaç d'utilitzar de forma adequada a cada context.

- Ser capaços d'organitzar i planificar les activitats d'un departament de màrqueting en l'àmbit 
empresarial.
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- Saber presentar en públic els objectius del pla de màrqueting i respondre a les crítiques d'altres, 
mitjançant judicis argumentats i defensar amb rigor i tolerància.

- Ser capaços de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en màrqueting.

- Dissenyar mecanismes de control sobre les decisions de màrqueting i investigació comercial i 
implementar possibles mesures correctores.

- Dissenyar un pla de màrqueting.

- Redactar documents i informes en màrqueting i investigació comercial.

- Presentar documents i informes en màrqueting i investigació comercial.

- Saber realitzar les tasques pròpies de la seva professió, tant en empreses privades com en 
organismes públics.

RESULTATS DE L'APRENENTATGE

Seleccionar i utilitzar correctament diferents fonts d'informació tant en format tradicional com electrònic.

- Elaborar i interpretar correctament dades quantitatives i qualitatives per a convertir-los en informació 
útil per a la presa de decisions en màrqueting.

- Analitzar informació de màrqueting.

- Preparar documents i informes presentats en un text escrit de manera entenedora organitzada, 
documentada i il·lustrada.

- Articular un discurs oral, estructurat, coherent, amb bona dicció i ús de vocabulari tècnic.

- Desenvolupar el pla de llançament d'un nou producte.

- Utilitzar de forma apropiada les eines del màrqueting mix.

DESCRIPCIÓ DE CONTINGUTS

1. Innovació, conceptes bàsics

1.1. Què és el producte? Què és un producte nou? 
1.2. Què és el desenvolupament de productes? 
1.3. Estratègies relatives al desenvolupament de productes i el màrqueting mix 
1.4. La innovació i la cartera de productes
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2. Procés de desemvolupament de nous productes

2.1. Models organitzatius per al desenvolupament de nous productes 
2.2. Procés de desenvolupament d'un nou producte 
2.3. Fases de desenvolupament d'un nou producte 
2.4. Generació d'idees i tamisat d'idees 
2.5. Desenvolupament del concepte i test de concepte

3. Procés de desenvolupament de nous productes

3.1. Disseny i desenvolupament del producte 
3.2. Característiques bàsiques del producte 
3.3. Test del producte 
3.4. Envàs, embalatge, etiqueta. Test d'envàs

4. Estratègia de Marca i Estratègia de Distribució

Part 1: MARCA 
4.1. Concepte de marca 
4.2. La marca com a element generador de valor 
4.3. Estratègies de marca, branding i tendències 
PART 2. DISTRIBUCIÓ 
4.4. Concepte i importància dels canals de comercialització 
4.5. Planificació dels canals de comercialització

5. Mètodes de fixació de preus

5.1. Definició de Preu 
5.2. Característiques diferencials del preu 
5.3. Claus del preu 
5.4. Mètodes de fixació de preus basats en els costos 
5.5. Mètodes de fixació de preus basats en la demanda i anàlisi de la sensibilitat al preu 
5.6. Mètodes de fixació de preus basats en la competència

6. Estratègies de preus

365/5000 
6.1. Línies d'investigació en preus 
6.2. Fixació de preus 
6.3. Estratègies de preus per a Nous Productes 
6.4. Estratègies de preus en la Línia de Productes 
6.5. Estratègies de preus Promocionals 
6.6. Estratègies de preus Geogràfiques 
6.7. Estratègies de segmentació via preus 
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6.8. Gestionant les expectatives i comportaments dels compradors

7. Estratègia de comunicació

7.1. Comunicació 
7.2. La comunicació integrada i la comunicació 360º 
7.3. Eines de comunicació 
7.4. Estratègia de comunicació en el llançament d'un nou producte

8. Neuromarketing i Realitat Virtual

8.1. Neurociència en màrqueting 
8.2. Neuromàrqueting en comunicació 
8.3. realitat Virtual

9. Estratègia de comercialització del nou producte

9.1. Test de mercat 
9.2. Estimació de la demanda 
9.3. Models de vendes de les innovacions 
9.4. Pla de llançament

10. Control del pla de màrqueting

10.1. El procés de control 
10.2. Tipus de control 
10.3. Eines de control 
10.4. El quadre de comandament integral 
10.5. Aspectes legals
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VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial

Classes teoricopràctiques 70,00 100

Classes de teoria 0,00 100

Assistència a esdeveniments i activitats externes 8,00 0

Lectures de material complementari 14,00 0

Preparació d'activitats d'avaluació 40,00 0

Preparació de classes de teoria 60,00 0

Preparació de classes pràctiques i de problemes 60,00 0

TOTAL 252,00

METODOLOGIA DOCENT

- Classes teòriques lliçó magistral participativa.

- Discussió d'articles (lectures).

- Seminaris.

- Conferències d'experts.

La metodologia proposada pot ser desenvolupada tant de forma presencial com a distància si les 
circumstàncies ho exigeixen.

- Grup de treball.

AVALUACIÓ

Examen teoría 45%

Avaluació continua 5% 

Treball en grup 40%

Lliurament de practiques 5%

Presentació oral 5%

Per a sumar les qualificacions és necesari aprovar l'examen teóric.

En cas necessari, es podrà incrementar el pes dels treballs acadèmics, per ajustar-se a les possibles 
situacions de docència fins arribar al 100% de la qualificació. 
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