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RESUM

L'assignatura Simulacio i Noves Tecnologies, es dividix en dos parts. L’ objectiu de la primera part,
Simulacié, ésintroduir I'estudiant, per mitjade la utilitzacié dels models de ssimulacié, en un entorn
virtual de mercat altament competitiu on puga desenvolupar les seues habilitats i capacitats en la presade
decisions tant estrategiques com tactiques en I'ambit de Marqueting, en un periode de temps concentrat
abans d'intentar-les en un ambient de negoci verdader. Es tracta de que I'alumne puga millorar I'aplicacié
dels seus conei xements, millorar la comprensié de conceptes abstractes i experimentar |es consequéncies
de les decisions adoptades.

La segona part fareferenciaales Noves Tecnologies, suposa l'estudi teoric-practic de laintegracio per
part de |'organitzaci6 de les Noves Tecnologies (especiament Internet) en la Funcio de Marqueting afi
gue les activitats de marqueting conduents a aconseguir un mercat objectiu es desenrotllen de forma més
eficient, es genere major valor per als consumidorsi, en conseqiencia, es facilite |'establiment de
relacions allarg termini entre I'organitzacio i els seus clients. Se centrarai aprofundira en laimportancia
delaintegracio deles TIC com una questio estrategica per a afavorir I'aplicacio pel director de
marqueting d'estrategies de marqueting relacional .
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L 'assignatura pretén capacitar al'estudiant per alaintegracié de les noves tecnologies en lafuncié de
marqueting de I'empresa, afi que les activitats de marqueting es desenrotllen de forma més eficient, i per
adesenrotllar les seues habilitats i capacitats per ala presa de decisions en un entorn virtual competitiu.

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

En relacié amb altres assignatures de la mateixa titulacié, no s'han especificat restriccions de matricula
amb altres assignatures del pla d'estudis. Els coneixements previs son els propis d'accés al Master.

COMPETENCIES (RD 1393/2007) // RESULTATS DE L'APRENENTATGE (RD
822/2021)

2114 - Master Universitari en Marqueting i Investigacié de Mercats

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

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

- Ser capacos d'integrar coneixements i afrontar la complexitat de formular judicis a partir d'una
informacié que, sent incompleta o limitada, incloga reflexions sobre les responsabilitats socials i
etiques vinculades a I'aplicacié dels seus coneixements i judicis.

- Saber comunicar les conclusions i els coneixements i les raons ultimes que les sustenten a publics
especialitzats i no especialitzats d'una manera clara i sense ambiguitats.

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

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

- Saber treballar en equip amb eficacia i eficiéncia.

- Ser capacos 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 capacos d'integrar les noves tecnologies en la seva tasca professional i / o investigadora.
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- Saber redactar i preparar presentacions per posteriorment exposar-les i defensar-les.
- Ser capacos d'analitzar de forma critica tant el seu treball com el del seu companys.
- Coneixer les eines del marqueting mix i ser capac d'utilitzar de forma adequada a cada context.

- Saber presentar en public els objectius del pla de marqueting i respondre a les critiques d'altres,
mitjancant judicis argumentats i defensar amb rigor i tolerancia.

- Ser capacos de seleccionar i desenvolupar si ho n'hi ha eines d'analisi del mercat.
- Dissenyar estratégies de marqueting.
- Ser capagos de prendre decisions, desenvolupar accions i resoldre problemes en marqueting.

- Dissenyar mecanismes de control sobre les decisions de marqueting i investigacié comercial i
implementar possibles mesures correctores.

- Realitzar una adequada segmentacio i seleccié del public objectiu.

- Ser capagos de definir I'estratégia de posicionament.

- Dissenyar un pla de marqueting.

- Executar un pla de marqueting.

- Redactar documents i informes en marqueting i investigacio comercial.
- Presentar documents i informes en marqueting i investigacié comercial.

- Saber realitzar les tasques propies de la seva professio, tant en empreses privades com en
organismes publics.

RESULTATS D'APRENENTATGE (RD 1393/2007) // SENSE CONTINGUT (RD

822/2021)

1.- Seleccionar i utilitzar correctament diferents fonts d'informaci6 tant en format tradicional com a
electronic.

2.- Utilitzar i interpretar correctament dades quantitatives i qualitatives per a convertir-les en informacié
Gtil per alapresa de decisions.

3.- Preparar documents i informes presentats en un text escrit de forma comprensible organitzada,
documentadai il -lustrada.

4.- Articular un discurs oral, estructurat, coherent, amb bonadiccid i us de vocabulari técnic.
5.- Argumentar i contraargumentar.
6.- Analitzar la situacié de mercat d'una empresa.

7.- Seleccionar el public objectiu d'una empresa.
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8.- Fixar objectiusi dissenyar estratégies de marqueting per ala consecucié d'estos.
9.- Fixar objectiusi dissenyar estratégies de Marqueting per ala consecucio d'estos.
10.- Prendre decisions en un entorn competitiu complex.

11.- Seleccionar i utilitzar de forma apropiada les ferramentes d'investigacio de mercats en la presade
decisions

12.- Disenyar accions de margueting

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Primera Part: Simulacio

Es dedica a la presa de decisions comercials en un entorn virtual competitiu

2. Segona part: Introduccié al Marqueting i Noves Techologies

La segona part denominada Introducci6é al Marqueting i Noves Tecnologies desenrotlla un conjunt
d'aplicacions de les noves tecnologies de la informaci6 i comunicacié a la funcié de marqueting de les
empreses reals, productors o distribuidors i virtuals. Al llarg d'ella es desenrotllen guestions relatives a la
importancia d'Internet com a instrument de Marqueting Relacional, les funcions d'Internet com nou canal
de comunicaci6 i distribucié, la seua importancia economica, les principals caracteristiques que
identifiquen el comerc electronic i I'operatoria a través del mateix, aixi com la convergéncia amb altres
canals de compra a distancia

3. Tercera Part: Coneiximent del comprador a distancia

La tercera part, denominada Coneixement del Comprador a Distancia permet conéixer diversos
aspectes relatius al comportament del consumidor en el procés de compra a distancia. Per a aixo, en
primer lloc, es delimita el perfil i tipologia del comprador a través de diferents mitjans directes. A
continuacio, es desenvolupen les motivacions (utilitaristes i hedoniques) en la compra interactiva i el risc
percebut en els entorns virtuals. Finalment, s'aprofundeix en els antecedents i consequeéencies de la
satisfaccio i lleialtat en les compres virtuals

4. Quarta Part: Estrategia de Marqueting i Compra Interactiva

La quarta part, Estrategia de Marqueting i Compra Interactiva, es dedica a I'analisi de la incidéncia
d'Internet en les variables del marqueting mix. A més, s'aprofundeix en sectors en els quals per les
seues propies caracteristiques la integracié d'Internet com a canal de venda revist una importancia
estrategica.
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VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial
Classes teoricopractiques 35,00 100
Classes de teoria 0,00 100
Assistéencia a esdeveniments i activitats externes 4,00 0
Lectures de material complementari 4,00 0
Preparacio d'activitats d'avaluacié 21,00 0
Preparacio de classes de teoria 30,00 0
Preparacio de classes practiques i de problemes 31,00 0
TOTAL 125,00

METODOLOGIA DOCENT

Classes teoriques Ilicd magistral participativa
Resolucio de casos practics

Jocs d'empresa

Debat o discussio dirigida

Conferéncies d'experts

Grup de treball

La metodol ogia proposada pot ser desenvolupada tant de forma presencial com adistanciasi les
circumstancies ho exigeixen.

AVALUACIO

Noves tecnologies 50% sobre el total del curs
Examen Test 20%

Treball en grup 60%

Particpacié 20%

Simulacié 50% sobre €l total del curs
Resultat del joc 20%

Informe 20%
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Participacié 10%

De forma excepcional, se podra contemplar la dispensa d'assistenciaa CLASE, de forma extraordinaria
quan:
- Se produixca una situacio de quarantena obligada per |es autoritats sanitaries

- Si se produix un estat d'alarma que CONLLEVE confinament o qualsevol atra mija que impedixca
l'assistenciaales CLASES per part de les autoritats locals, autonomiques o nacionals.

REFERENCIES
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