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1. DESCRIPCIO GENERAL

L' assignatura Fonaments de Marqueting té com a finalitat introduir I' estudiant en els
conceptes essencials i rellevants sobre el marqueting, i donar una visio general de la seva
aplicacié en el context empresarial.

L'assignatura dins dels estudis del Grau d'Administracié i Direccié d'Empreses (ADE), i de
Marqueting i Comunicacio Digital ofereix els coneixements per a la gesti6 del departament
de marqueting de les empreses i una visid sobre els aspectes de marqueting del negoci,
comprenent com les empreses s'aproximen amb éxit als seus mercats, tractant de satisfer
els consumidors.

Es planteja el paper fonamental que per a I' empresa suposa una adequada orientacio al
mercat, els aspectes rellevants que comporta I' aplicacié del marqueting en diferents
mercats, la necessitat d' analitzar I' entorn i coneixer el comportament del comprador, les
estrategies de producte-mercat, posicionament i creixement futur, aixi com les decisions
de marqueting de relacions que es poden adoptar per aconseguir captar i fidelitzar els
clients.

2. OBJECTIUS

En finalitzar el curs I' estudiant sera capag de:
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e Coneixer els conceptes basics del marqueting, aixi com la seva evolucié

e Analitzar I' administraci6 de les relacions amb els clients i identificar les estrategies
per crear valor

e Analitzar I' entorn de marqueting i com les empreses hi reaccionen

e Analitzar les capacitats de I' empresa que el portin a obtenir un clar avantatge
davant la competéncia

e Tracar els passos del procés de recerca de marqueting

e Entendre el mercat de consum i els factors principals que influeixen en el
comportament de compra del consumidor

e Definir els principals passos en el disseny d' una estratégia de marqueting orientada
al client: segmentacio, seleccié de mercats meta, diferenciacio i posicionament

e Analitzar com les empreses diferencien i posicionen els seus productes amb un
clar avantatge competitiu

e Coneixer els elements del marqueting mix i la seva aplicacié

3. CONTINGUTS

BLOC 1: INTRODUCCIO AL MARQUETING
TEMA 1 MARQUETING OVERVIEW

Resultats de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:
e Definir marqueting i delinear els passos del procés
e |dentificar els elements clau d' una estratégia de marqueting enfocada als clients
e Descriure les noves formes del marqueting

Contingut
1.1  Qué és el marqueting?
1.2 Conceptes basics
1.3 Evolucio6 del concepte de marqueting
1.4 Enfocament de marqueting
1.5 L'empresail' estrategia de marqueting
1.6 Noves formes del marqueting
1.7 Creaci6 de Valor
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TEMA 2 ENTENDRE EL MERCAT | EL SEU ENTORN

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:
e Definir el concepte de mercat i les seves figures
e Entendre els diversos tipus de mercat
e Descriure les forces de I' entorn que afecten la capacitat de I' empresa per atendre
els seus clients
e Saber realitzar una analisi PESTEL
e Comprendre les 5 Forces de Porter
e Saber identificar i seguir els competidors d' una empresa.

Contingut
2.1 Concepte de mercat
2.3 L'entorn de marqueting
2.3 Analisi del macroentorn
2.4 Analisi del microentorn

TEMA 3 COMPORTAMENT DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:
e Comprendre els determinants interns i externs del comportament de compra del
consumidor
e Entendre les diferents etapes del procés de compra
e Distingir els diversos rols en el procés de compra

Contingut
3.1 L' estudi del comportament del consumidor
3.2 El procés de compra
3.3 Rols en el procés de compra

TEMA 4 INVESTIGACIO COMERCIAL | SISTEMES D' INFORMACIO

Resultats de I' aprenentatge

L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:
e Exposar les bases de la investigacié comercial
e Subratllar la importancia del coneixement profund del mercat
e Presentar les diferents técniques de recerca i la seva metodologia
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Contingut

4.1 Que és la investigacié comercial?

4.2 Les fonts d' informacio

4.3 Exemple d' una técnica de recerca: Com fer una enquesta
4.4 Sistemes d' informacio

BLOC 2: MARQUETING ESTRATEGIC
TEMA 5 SEGMENTACIO, POSICIONAMENT | TARGETING

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:

e Comprendre que és segmentacio i per a que serveix.

e Entendre les principals variables per segmentar el mercat.

e Coneixer les diferents estrategies de targeting.

e Saber que és el posicionament i entendre la seva importancia per a I' exit de '
empresa.

Continguts

5.1 Segmentacié
5.2 Targeting
5.3 Posicionament

BLOC 3: MARQUETING MIX
TEMA 6 PRODUCTE

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

e Delimitar el concepte de producte, els seus tipus i els atributs que el componen

e Explicar que és la cartera de productes d' una empresa, aixi com el seu cicle de vida
i el desenvolupament de Nous productes

e Entendre com es desenvolupen nous productes o serveis

Contingut

6.1 Atributs del producte
6.2 Tipus de productes
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6.3 La cartera de productes d' una empresa

6.4 El cicle de vida del producte

6.5 Estrategies segons el cicle de vida del producte
6.6 Estrategia de creixement

6.7 Estrategies competitives
6.8 Desenvolupament de nous productes

TEMA 7 GESTIO DE MARCA (BRANDING)

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:

e Definir el concepte de marca
e Analitzar la millor estrategia per a la marca
e Gestionar una marca

Contingut

7.1 Concepte de marca

7.2 Brand equity i valor de marca
7.3 Tipus de marca

7.4 Gestié de la marca

TEMA 8 PREU

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el capitol i realitzar els exercicis, sera capac de:
e Delimitar el concepte de preu i destacar la seva importancia estratégica
e Identificar els factors interns i externs que influeixen en les decisions de fixaci6 de
preus
e Analitzar les percepcions del consumidor amb el preu
e Descriure els métodes de fixacio de preus
e Exposar les diferents estrategies de preus

Contingut

8.1 Concepte de preu

8.2 Condicionants en la fixacié dels preus
8.3 Métodes de fixacio de preus

8.4 Estrategies de fixaci6 de preus
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TEMA 9 DISTRIBUCIO

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el capitol i realitzar els exercicis, sera capag de:
e Comprendre les funcions de la distribucié en el mix de marqueting
e Identificar els canals de distribucio que utilitzen les marques per apropar els béns i
serveis al consumidor
e Determinar les estrategies de distribucié adequades per a I' exit de I' organitzacié

Contingut
9.1 Concepte i funcions de la distribucio
9.2 El canal de distribucio
9.3 Estrategies de distribucio

TEMA 10 COMUNICACIO

Resultats de I' aprenentatge
L' estudiant després d' estudiar el tema i realitzar els exercicis, sera capac de:
e Delimitar el concepte i el procés de la comunicacié empresarial
e Explicar que és la comunicaci6 360°
e Considerar la publicitat com a eina de comunicacié
e Coneixer eines de comunicacié utilitzades tradicionalment: marqueting directe,
promocié de vendes, relacions publiques i patrocini

Contingut

10.1 Concepte i funcions de la comunicacio
10.2 La comunicaci6 360°
10.3 Eines de comunicacio

4, METODOLOGIA D' ENSENYAMENT | APRENENTATGE

Grup presencial:
Es basa en classes expositives participatives complementades amb la lectura per avancat
dels diferents temes. Amb les practiques a classe i els treballs a casa s'espera reafirmar els

conceptes i procediments que s'han presentat a la classe.

Les principals activitats que es realitzaran son:
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e Al llarg de I' assignatura es realitzaran activitats com resolucié de problemes,
participacié en debats i resolucié de casos.

e C(Classe practica de resolucié, amb la participacié dels estudiants, de casos practics
i/0 exercicis relacionats amb els continguts de la matéria.

e Treball en grup/cooperatiu amb presencia del professor/a.

Grup semipresencial:

Es basa en classes de repas participatives per consolidar la lectura de material didactic,
textos i articles relacionats amb els continguts de la matéria préviament publicats al
campus virtual. Amb les practiques a classe i els treballs a casa s'espera reafirmar els
conceptes i procediments que s'han presentat a la classe.

e Classe practica de resoluci6, amb la participaci6 dels estudiants, de casos practics
i/0 exercicis relacionats amb els continguts de la materia
e Treball en grup/cooperatiu sense presencia del professor/a

5. AVALUACIO

D'acord amb el Pla Bolonya, el model premia I' esfor¢ constant i continuat de I' estudiantat.
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 segtient férmula:
= 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
= L'assignatura queda aprovada amb una NF igual o superior a 50 punts sobre 100

Grup presencial:

. .. . % Avaluacioé
Tipus d' activitat Descripcio .
continua
Lliuraments: 30%

Cas practic entrega_bloquel_temal 6,50%
Cas practic entrega_bloquel_tema2 6,50%
Cas practic entrega_bloquel_tema3 6,50%
Cas practic entrega_bloquel1_tema4 6,50%
Cas practic entrega_bloque2_tema5 10%

Cas practic entrega_bloque3_temab6 6,50%

01/01/2023 REV03 7



centro adscrito a:

Eun_cel UNIVERSITAT POLITECNICA
Business BARCLLONATECH
School

Cas practic entrega_bloque3_tema7 6,50%
Cas practic entrega_bloque3_tema8 6,50%
Cas practic entrega_bloque3_tema9 6,50%
Cas practic entrega_bloque3_temal0 6,50%

Treball en equip El marqueting mix d'una empresa 31,5%
Quiestionaris: 10%
Examen parcial Parcial bloc 1 50%

Examen parcial Parcial bloc 2 50%
Examen final 60%
Examen final 100%

Grup semipresencial:

Tipus d' activitat Descripcié % Ava[uacié
continua

Lliuraments: 22%

Cas practic entrega_bloque1_tema3 15%

Cas practic entrega_bloque3_tema?7 15%

Treball en equip El marqueting mix d'una empresa 70%

Questionaris: 18%

Examen parcial |Bloc1 | QUestionari | 100%

Examen final 60%
| Examen final | 100%
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