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1. DESCRIPCIO GENERAL

L'assignatura té com a objectiu dotar a I'alumnat de les eines i marcs de pensament
necessaris per a comprendre com es conceben, desenvolupen, millorenillancen productes
i serveis que responguin a les necessitats del mercat actual.

Per a molts departaments de marqueting, la innovacié s'ha convertit en una obsessio. L'IA
esta transformant la forma en qué concebem i desenvolupem productes i serveis. Avui dia,
n'hi ha prou amb pujar una imatge d'un producte i sol-licitar un redisseny a eines
com ChatGPT per a obtenir, en questié de segons, un nou concepte visual, propostes
de naming, esldgan i un enfocament renovat de marca.

En un entorn cada vegada més competitiu, dinamic i orientat al canvi, innovar és una
necessitat. Les empreses que lideren els mercats, sén aquelles capaces d'adaptar-se amb
rapidesa, anticipar-se als canvis en els habits de consum i oferir solucions que connecten
emocional i racionalment amb els usuaris. Innovar no significa només "crear una cosa
nova", sin6 resoldre millor els problemes de sempre, aportant valor.

Els consumidors valoren quan el proposit d'una marca i la seva proposta de valor estan
alineats amb les seves necessitats, quan la solucié no és només técnicament correcta, siné
emocionalment rellevant. Aquesta mentalitat centrada en l'usuari és, sens dubte, el punt
de partida de qualsevol innovacié significativa i de qualsevol estratégia de marqueting que
pretengui ser reeixida.

Aquesta assignatura fomentara l'analisi critica dels productes i serveis que utilitzem o
podem imaginar. L'alumnat haura d'observar el seu entorn amb una mirada curiosa i
estratégica, identificant oportunitats de millora que poden convertir-se en noves propostes
de valor.
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En aquest sentit, I'assignatura té una dimensié clarament emprenedora: els estudiants
actuaran com a creadors, desenvolupant solucions tangibles a problemes reals.
Al llarg de I'assignatura es combinara teoria amb analisis de casos, debats i reptes practics.
S'explorara com grans empreses, startups o projectes socials dissenyen els seus productes
(i no tots amb éxit), com es comuniquen amb els seus publics i com iteren constantment a
la recerca d'una millor versio.

Perque un bon producte no és simplement el que més es ven, sind el que aconsegueix
millorar la vida de les persones a les quals va dirigit. | és aqui on aquesta assignatura vol
situar a l'estudiant: en el punt exacte on creativitat, analisi, tecnologia, emprenedoria i
empatia es troben per a construir propostes d’ impacte.

2. OBJECTIUS

¢ Analitzar els conceptes fonamentals de producte i servei en el context del marqueting
modern, diferenciant els seus elements clau, el valor percebut pel client i el seu rol
dins de l'estratégia de I'empresa.

e Comprendre la importancia estratégica de la innovacié per a generar propostes de
valor rellevants, sostenibles i competitives, alineades amb les necessitats del mercat
i I'evolucio tecnologica.

¢ Aplicar metodologies agils i centrades en 'usuari, com Design Thinking o Lean Startup,
per al desenvolupament de nous productes i serveis amb alt potencial d'acceptacio.

e Desenvolupar competéncies emprenedores mitjancant la creacid, testatge i
presentacié d'iniciatives propies que integrin innovacio, viabilitat comercial i visioé de
client.

e Fomentar el pensament critic i creatiu mitjancant dinamiques de generaci6 d'idees
disruptives, resolucié de problemes reals i col-laboracié multidisciplinaria.

e Simular escenaris de presa de decisions empresarials, mitjancant casos practics,
projectes i dinamiques que permetin experimentar els reptes reals del
desenvolupament de productes.

3. RESULTATS DE L'APRENENTATGE

e Avaluar i seleccionar idees de nous productes o serveis y desenvolupar plans efectius
per al seu llancament al mercat.

08/07/2025 REVO5



centro adscrito a

Euncet UNIVERSITAT POLITECNICA
ggﬁ'g e BARGELONATECH

4. CONTINGUTS

TEMA 1. FONAMENTS DE PRODUCTES | SERVEIS

Resultats especifics de I' aprenentatge

e C(lassificar productes i serveis segons les tipologies de marqueting (conveniéncia,
compra, especialitat, no buscats; consum vs. industrial) i justificar la classificacio
amb exemples reals i criteris de comportament del consumidor.

e Analitzar un producte a través dels seus cinc nivells (benefici central, producte basic,
esperat, augmentat i potencial) i aplicar aquest marc a un cas practic per detectar
oportunitats de diferenciacio.

e Identificar i avaluar els atributs fisics i psicologics d'un producte, incloent elements
addicionals com envas, garantia o packaging, i explicar com aquests atributs
configuren el valor percebut pel client.

e Aplicar eines basiques d’analisi de cartera de productes, com la Matriu BCG i les
dimensions amplitud, longitud i profunditat, per avaluar l'estratégia de producte
dins del mix de marqueting i proposar accions de gestio.

Contingut

1.1 Diferéncies entre producte i servei.

1.2 Tipologies de productes i serveis.

1.3 Valor percebut i benefici per al client.

1.4 El cicle de vida del producte.

1.5 Gesti6 de la cartera de productes.

1.6  Experiencia del client i propostes de valor.

TEMA 2. DISSENY | INNOVACIO DE PRODUCTES | SERVEIS

Resultats especifics de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capag de:

e Aplicar els principis del disseny centrat en I'usuari mitjancant marcs com el Double
Diamond i les fases d'IDEO (Empathize-Define-Ideate-Prototype-Test).

e Dissenyar processos de co-creacid i innovacié oberta que involucrin clients,
proveidors i start-ups per captar idees i accelerar el desenvolupament de nous
conceptes de producte o servei.
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Seleccionar i implementar metodologies d'innovacio (Design Thinking, Lean Startup)
per validar hipotesis de mercat i models de negoci.

Incorporar criteris de sostenibilitat i ecoinnovaci6 des de la fase de
conceptualitzacié, avaluant Iimpacte ambiental al llarg del cicle de vida.

Iterar, pivotar o escalar la solucié segons l'evidéncia obtinguda als tests, aplicant la
|0gica fail fast, learn faster per minimitzar risc i maximitzar el valor per al client i per
al negoci.

Contingut

2.1 Principis de disseny centrat a l'usuari.

2.2 Co-creacio i innovacio oberta.

2.3 Metodologies de la innovacié (Design Thinking, Lean Startup).
2.4 Disseny sostenible i ecoinnovacio.

2.5 Prototipat i proves de concepte.

TEMA 3. EMPRENEDORIA | INNOVACIO

Resultats especifics de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capag de:

Elaborar models de negoci innovadors utilitzant marcs com el Business Model Canvas
i els 10 Tipus d'Innovacié de Doblin per detectar fonts addicionals de valor.
Construir i iterar un Business Model Canvas complet per a una nova iniciativa,
formulant la proposta de valor, segmentacié de clients, estructura de costos i fluxos
d’ingressos.

Coneixer estratégies de financament i analitzar la viabilitat economica d’una startup,
distingint entre bootstrapping, business angels, crowdfunding i capital risc.

Localitzar i aprofitar ecosistemes emprenedors (acceleradores, hubs, programes
d’incubacio, etc.) per obtenir mentors, xarxes i mercats, i explicar com aquests
entorns faciliten el creixement rapid de projectes innovadors.

Contingut

3.1 Perfil de I'emprenedor innovador.

3.2 Models de negoci innovadors.

3.3 Business model canvas i value proposition canvas.
3.4 Financament i viabilitat economica.

3.5 Ecosistemes emprenedors.
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L'emprenedoria interna.
Escalabilitat i sostenibilitat del negoci.

TEMA 4. INVESTIGACIO | VALIDACIO DEL MERCAT - FIT TO MARKET

Resultats especifics de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capag de:

Detectar necessitats latents i segmentar el mercat mitjancant la metodologia Jobs-
To-Be-Done (JTBD), per revelar les “feines” que els clients volen resoldre i prioritzar
segments d'interes.

Avaluar la proposta de valor i recollir evidéncia del desig per part del buyer persona
abans d'invertir en desenvolupament complet.

Interpretar dades d’experiments i decidir quan pivotar o perseverar per re-orientar
segments, propostes o model de negoci quan l'evidéncia ho recomani.

Construir i iterar un Producte Minim Viable (MVP) que contingui només les
funcionalitats critiques per aprendre rapid i minimitzar riscos.

Assolir el product-market fit redefinint la solucié segons els comentaris dels clients.

Contingut

4.1 Identificaci6é de necessitats i segmentacio.

4.2 Metodologia JTBD i insights del consumidor.

4.3 Test de concepte i prototip.

4.4 Redefinicio del producte segons el feedback del client. Pivotar vs. Perseverar.
4.5 Producte minim viable.

TEMA 5. INTEL.LIGENCIA ARTIFICIAL I INNOVACIO TECNOLOGICA

Resultats especifics de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capag de:

Coneixer, seleccionar i aplicar eines dIA aplicades al marqueting i al
desenvolupament de productes.

Dissenyar propostes de valor hiperpersonalitzades i processos d'automatitzacié que
integrin 1A per adaptar productes, preus, continguts i missatges a cada usuari,
incrementant la satisfaccié i la lleialtat del client.
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Aplicar técniques dIA per a la segmentacid i el targeting per identificar
microsegments de major potencial i assignar recursos de manera eficient.
Crear experiencies augmentades de client amb IA.

Contingut

5.1 Eines d'lA aplicades al marqueting i al producte.

5.2 Prediccio de tendencies i analisi de dades.

5.3 Personalitzaci6 i automatitzacio a la proposta de valor.
5.4 |Aalasegmentacié i targeting.

5.5 IAen el disseny d’experiéncies.

5.6 Riscos etics i reguladors de la IA.

TEMA 6. GESTIO DEL FRACAS | APRENENTATGES

Resultats especifics de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capag de:

Explicar com una cultura que accepta I'error impulsa la innovacio i proposar accions
(reconeixement del risc, espais d'experimentacio, feedback obert) per instaurar-la
dins l'organitzacio.

Analitzar casos de fracas de nous productes o serveis i extreure'n les llicons
principals sobre proposta de valor, segmentacié o execucié comercial.

Reconeixer els errors més habituals a I'hora d'emprendre (enamorar-se de la
soluci6, subestimar el mercat, “trampa tecnologica”) i plantejar mesures
preventives.

Seleccionar i calcular indicadors clau de desenvolupament per mesurar el progrés
d’'un nou llancament.

Contingut

6.1 Cultura organitzacional davant del fracas.

6.2 Exemples de fracas en innovacio de productes i serveis.
6.3 lIteracid i aprenentatge continu.

6.4 Errors a evitar a 'emprendre.

6.5 Indicadors de desenvolupament.

6.6 Gestio de l'errorila resiliéncia emprenedora i empresarial.
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5. METODOLOGIA D' ENSENYAMENT | APRENENTATGE

Grup presencial:

L' assignatura s' organitza de manera que I' estudiant pugui obtenir els coneixements dels
diferents temes, aconsegueixi portar-los a la practica, i desenvolupi una actitud
participativa, proactiva i d' esperit critic envers aquests.

Les sessions a I' aula seran principalment practiques i les activitats d' aprenentatge es
presenten com una oportunitat per complementar els coneixements adquirits i assimilar-
los amb major profunditat.

Les principals activitats que es realitzaran son:

e Resoluci6 de casos practics, participacié en debats, dinamiques de grup.
e Treball en grup/cooperatiu amb preséncia del professor/a.
e Treball autonom d' estudi i realitzaci6 d' exercicis i examens parcials.

De forma complementaria, i en funcio de la disponibilitat que ofereixi el calendari, es dura
a terme una visita al Talent Arena, del 4YFN, per tal d'assistir a les conferéncies més
rellevants, conéixer l'ecosistema innovador catala i aprendre d'experiéncies d'éxit.
D’aquesta experiéncia, 'alumnat haura de fer un treball amb els aprenentatges que hagin
adquirit.

Grup semipresencial:

Es basa, per un costat, en classes expositives participatives complementades amb la lectura
i/0 la visualitzacié i analisi, per avancat, tant del conjunt del material audiovisual com de la
documentacié que esta inclosa al campus virtual per cadascun dels temes.

un altre, es desenvoluparan classes practiques que conjuntament amb el material
audiovisual i documental posat a I'abast de I'estudiant al campus virtual i la realitzacio de
treballs a casa permeten reafirmar els conceptes i els procediments que s'han presentat a
les classes expositives, equiparant-se d'aquesta manera a les prestacions docents de la
modalitat presencial.

Les principals activitats que es realitzaran son:

e Estudiipreparacio dels continguts.
e Classes expositives vinculades al material docent i audiovisual del campus virtual.
e Treball en grup/cooperatiu amb preséncia del professor/a.
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e (Capacitat dimplantar classes de repas d’aquells continguts o assignatures que per
les circumstancies o per la seva propia essencia presentin unes dificultats objectives
majors per al conjunt de l'estudiantat. En tot cas, la Direccié de I'Estudi corresponent
en determinara, en cada cas, I'abast i la pertinéncia.

Realitzacio, per part de l'alumne, de les principals activitats proposades en la
modalitat presencial, si be en aquest cas, es desenvoluparan a casa i seran lliurades
a la plataforma educativa.

6. AVALUACIO

D' acord amb el Pla Bolonya, el model premia I' esfor¢ constant i continuat de I' alumnat.

Un 40% de la nota s' obté de I' avaluacié continua de les activitats dirigides i el 60%
percentatge restant, de I' examen final presencial. L' examen final té dues convocatories.

La nota final de I'assignatura (NF) es calculara a partir de la segient féormula:

= NF = Nota Examen Final x 60% + Nota Avaluacié Continuada x 40%
= Nota minima de |' examen final per calcular la NF sera de 40 punts sobre 100.
= |'assignatura queda aprovada amb una NF igual o superior a 50 punts sobre 100.

L'alumnat haura d'aplicar els coneixements adquirits durant I'assignatura per analitzar un
producte existent del mercat, detectar oportunitats de millora o transformacié i presentar
un pla d'innovacioé que consideri tant el redisseny del producte/servei com |'estrategia de
marqueting i la validacié de mercat:

* Identificacié de 'oportunitat de mercat.

* Desenvolupament i validacié del producte/servei.
* Model de negoci i disseny de la proposta de valor.
* Pitch final en video.

* Reflexio critica sobre I'aprenentatge del procés.

Grup Presencial:

Tipus d' activitat Descripcioé % Avaluacio
Lliuraments: 40%
Treball grupal Idea pitch: necessitat detectadai | 10%
mercat
Treball grupal Value proposition canvas 10%
Treball grupal Resum de 'experiéncia al Talent 15%
Arena —4YFN
Treball grupal Business model canvas 15%
Treball grupal Video pitch + presentacié + 30%
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lliurament final
Examen individual Examen parcial de I'assignatura 20%
Examen final 60%
Examen final 100%
Grup semipresencial:
Tipus d' activitat Descripcioé % Avaluacio
Lliuraments: 40%
Treball grupal 10 productes i serveis innovadors dels| 20%
darrers 2 anys - justificacio
Treball grupal Idea pitch + Value proposition Canvas | 20%
Treball grupal Business model Canvas 25%
Treball grupal Video pitch + presentacid + lliurament| 35%
final
Examen final 60%
Examen final 100%
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