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Es proposa un programa que permeti a l'estudiant tenir un primer contacte en l'orientacié de marqueting de
les organitzacions, i que I'habiliti en la posada en practica del marqueting en el moén professional. ,
Estrategia de Comunicacio i Distribucio Internacional i Comportament del Consumidor.

El marqueting, objecte d'estudi de I'assignatura Direccié Comercial, es defineix com la funcié organitzativa
i conjunt de processos orientats a la creacié, comunicacio i lliurament de valor als clients i per a la gesti6
de les relacions del client de manera que es beneficii L'objectiu principal d'aquesta assignatura consisteix a
dotar l'alumne de major capacitat per aprendre i respondre als reptes que planteja la direccié i gestid
comercial de les organitzacions. Al llarg de l'assignatura s'ofereix una visié global del procés de presa de
decisions comercials i les seves implicacions a llarg termini, aixi com els conceptes sobre la direccid
comercial de I'empresa per a elaborar adequades estratégies de marqueting, principals accions i decisions
en l'ambit Aixi mateix es facilita a I'estudiant les técniques i eines per a la presa de decisions comercials
que, de manera integrada, permeten crear, comunicar i lliurar valor als clients, tenint en compte la
importancia de la planificacio, organitzacio i control de marqueting, aixi com
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RELACIO AMB ALTRES ASSIGNATURES DE LA MATEIXA TITULACIO
No s'ha especificat 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 / RESULTATS D' APRENENTATGE

Adquirir la capacitat d'analisi, desenvolupament i control de la funci6 comercial de les empreses que
operen al mercat mundial.

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

Aprendre les caracteristiques de I'esperit emprenedor.

Comprendre i reflexionar sobre contextos socioeconomics i politics que afecten a la presa de decisions
empresarials i economiques en un entorn internacional.

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

Coneixer el métode comptable i els conceptes de renda i patrimoni, aixi com els elements que l'integren.
Coneixer els elements basics que conformen I'entorn empresarial.

Coneixer els instruments necessaris per a la creacio d'empreses.

Coneixer els principis d'elaboracié dels estats financers basics.

Coneixer els principis de valoracio.

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

Coneixer i saber coordinar els distints elements de la cadena de valor global, des de I'aprovisionament fins
al lliurament.

Coneixer les funcions d'empresaris i de directius.
Desenvolupar la capacitat d'avaluacié i d'analisi critica de fenomens i agents economics internacionals.

Desenvolupar la capacitat per a l'elaboracio i defensa d'informes que contribuisquen a la presa de
decisions d'agents publics i privats.

Desenvolupar la sensibilitat intercultural i la capacitat d'adaptacio a altres contextos geopolitics.
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Desenvolupar una actitud etica en els negocis respectant els drets humans i el medi tant al pais d'origen
com en els distints mercats en que s'opere.

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

Elaborar, interpretar i analitzar la informacié comptable de les empreses.

Entendre el comportament dels agents economics i la seua interaccié als mercats globals.
Entendre I'objectiu i la utilitat de la informacié comptable per a la gestié empresarial i la presa de decisions.
Entendre perqué hi ha les empreses i quina és la seua relacié amb la societat.

Gestionar les relacions entre les matrius de les empreses multinacionals i les seues filials.
Identificar els trets basics de les distintes opcions de creixement de I'empresa.

Manejar els mecanismes de disseny, coordinacié i control de I'estratégia internacional de lI'empresa.
Planificar el llangament, el posicionament i I'estrategia de productes.

Ser capag de dissenyar i jerarquitzar objectius.

Ser capag de generar idees i detectar oportunitats de negoci als mercats internacionals.

Tenir capacitat per treballar en equips multidisciplinaris i interculturals.

Utilitzar la informacié economic i financera de I'empresa per prendre decisions.

DESCRIPCIO DE CONTINGUTS

1. Marqueting: Creacio i captacioé de valor del client

1
2
.3 - Disseny de l'estratégia de marqueting
4 - Les relacions amb el client.

2. Empresa i Estrategia de Marqueting

2.1 - La planificacié estratégica de I'empresa
2.2 - L'estrategia de marqueting i el marqueting mix
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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. Informacio de Marqueting i Segmentacio de Mercats

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

4.3 - Segmentacio de mercats

4.4 - Seleccio 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 decisio de compra organitzacional

6. Estrategies de Producte i Servici: Construir Valor per al Client

6.1 - Concepte de producte

6.2 - Decisions sobre productes
6.3 - Estrategies de marca
6.4 - Estrategies de serveis
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7. Estrategies de preus

7.1 - Estrategies de fixacié de preus
7.2 - Estrategies d'ajustos de preus
7.3 - Variacions de preus

8. Estrategies de distribucio

8.1 - El canal de distribucio

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

8.4 - La distribucié majorista

9. Estrategies de comunicacié

9.1 - El mix de comunicaci6 de marqueting
9.2 - Publicitat i Relacions publiques

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

VOLUM DE TREBALL (HORES)

ACTIVITATS PRESENCIALS
Activitat Hores
Teoria 30,00
Practiques a l'aula 30,00
Total hores 60,00
ACTIVITATS NO PRESENCIALS
Activitat Hores
Assisténcia a altres activitats 5,00
Elaboracio de treballs individuals o en grup 25,00
Estudi i treball autonom 40,00
Preparacio de classes 10,00
Preparacio d'activitats d'avaluacié 0,00
Resolucié de casos practics 10,00
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| Total hores | 90,00 |

METODOLOGIA DOCENT

El metode les (teoriques, explicacions pel professor i I'estudi part de I'alumne de textPer tantel professor
durant les temes principals i els hauran de participar en debatent resolent ., I'estudiant el llibre preparari o
reforgar .

classes es dedicaran a de lecturesestudis altres activitats I'aplicacié del marqueting en organitzacionsEs
que I'alumne estigui teorics d'emprendre . treballaran i

AVALUACIO

L'avaluacio de l'assignatura es realitzara mitjangant un examen final i les tasques d'avaluacié continua.

L'examen escrit consta de diverses preguntes en les quals els estudiants han de demostrar el seu
coneixement de la mateéria, el seu pensament critic i la seua capacitat de posada en practica.

L'avaluacié continua consistira en activitats practiques realitzades individualment i en grup per l'alumne
durant el curs, basades en informes de lectures, resolucié de casos, exposicions orals, assisténcia i
participacio activa en classe.

L'examen final suposa el 50 per cent de la nota final i el 50 per cent es correspon amb la part d'avaluacié
continua.

NOTA. L'estudiant haura d'aprovar tant I'examen final com I'avaluacié continua per a superar l'assignatura

Les notes de l'examen escrit i de l;avaluacié continua comptaran només per a la primera i segona
convocatoria del curs. No es guardara cap nota per als cursos segiients.
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