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Objectius de l'assignatura i criteris d'avaluacio

Proporcionar a I'alumne un nivell de coneixerments basics sobre la funcié de comercialitzacié a
I'empresa, analitzant I'aplicacié de les variables del marqueting.mix en funcié de l'estructura del
mercat i del comportament del consumidor. També es pretén proporcionar a Il'alumne els
instruments i técniques necessaries per a la gestié de vendes.

Fomentar la capacitat de raonament, davant situacions variants en l'entorn de I'empresa i
I'aplicacié de possibles solucions mitjangant les diferents opcions i recursos que ofereix el
marqueting.

Tema 1. El concepte i el contingut del marqueting
1.1 El concepte de marqueting

1.2 El contingut del marqueting

1.3 La gestio del marqueting a I'empresa

1.4 Les diferents Optiques en la gestio del marqueting

1.5 Camps d'actuacioé del marqueting

1.6 Critiques al marqueting

Tema 2. L'entorn de marqueting

2.1 L'entorn de marqueting

2.2 El microentorn de marqueting

2.3 El macroentorn de marqueting

2.4 La vigilancia o monitoritzacié de I'entorn

Tema 3. El mercat i la competéncia
3.1 Concepte i limits del mercat

3.2 Classificacio dels mercats

3.3 Identificacié de les forces competidores
3.4 La competéncia intrasectorial o directa
3.5 L'analisi de la competéncia

Tema 4 . El Sistema d'Informacié de Marqueting i la Investigacié Comercial
4.1 La necessitat de la informacio en la gestié de marqueting

4.2 E| Sistema d'Informacié de Marqueting

4.3 La Investigaciéo Comercial

4.4 El| procés d'investigacié comercial

4.5 Aplicacions de la Investigaciéo Comercial

Tema 5 . El comportament de compra en els mercats de consum i
organitzacionals

5.1 El comportament del consumidor

5.2 Factors que afecten el comportament del consumidor

5.3 El procés de decisié de compra del consumidor

5.4 El comportament de compra en els mercats organitzacionals

5.5 El centre de compres

5.6 Factors que influencien al comprador organitzacional

Tema 6 . La segmentacié del mercat i el posicionament
6.1 El significat de la segmentacio

6.2 Els criteris de segmentacio

6.3 Estratégies de segmentacio

6.4 El procés de segmentacié i la identificacio del mercat-objectiu
6.5 Técniques i models de segmentacio

6.6 El posicionament en el mercat



Tema 7 . El producte

7.1 El concepte de producte

7.2 La classificacié dels productes

7.3 Les caracteristiques del producte

7.4 La cartera de productes

7.5 El cicle de vida del producte

7.6 El desenvolupament de nous productes

Tema 8 . Decisions sobre el preu de venda
8.1 Concepte i importancia del preu de venda

8.2 Els objectius dels preus

8.3 Factors determinants del preu

8.4 Métodes de fixacio de preus de venda

8.5 Les estratégies de preus

Tema 9. La distribucié

9.1 El canal de distribucio

9.2 La politica de distribuci6 de I'empresa productora
9.3 La distribucid i el sistema comercial

9.4 Les relacions en el canal: cooperacio i conflicte
9.5 La distribucio fisica i logistica

9.6 Els métodes de venda

Tema 10 . La comunicacié comercial

10.1 Naturalesa i funcié de la comunicacié en el marqueting
10.2 El procés de comunicacio

10.3 La publicitat

10.4 La promocio de vendes

10.5 Relacions publiques i patrocini

Tema 11 . La previsié de vendes

11.1 Concepte i necessitat de la previsio
11.2 Classificacié dels métodes de previsid
11.3 Métodes de previsié quantitatius

11.4 Métodes de previsié qualitatius

Tema 12 . Gestio de la forca de vendes

12.1 La forga de vendes com a variable comercial

12.2 L'organitzacio de les vendes en I'estructura comercial de I'empresa
12.3 Objectius de la forga de vendes

12.4 El pressupost de la forga de vendes

12.5 La determinacié de la mida de la forga de vendes

Tema 13 . El venedor a I'empresa

13.1 Perfil del venedor

13.2 Posicionament del venedor a I'empresa

13.3 Reclutament i seleccio de la forga de vendes
13.4 Formacio de venedors

13.5 Planificacio de visites

Tema 14 . Direccio de vendes

14.1 Direcci6 i motivacié de venedors

14.2 Retribucié de venedorts. Sistemes de retribucié
14.3 Control de la forga de vendes

14.4 Administracié de vendes

Tema 15 . Técniques de venda

15.1 Necessitat de les técniques de venda
15.2 El procés de comunicacio

15.3 Técnica de direccio de l'entrevista
15.4 Tecniques d'argumentacio de vendes



15.5 Tancament de la venda
15.6 Aspectes psicologics de la venda

Tema 16 . Técniques de venda al detall. Merchandising
16.1 Concepte i necessitat del merchandising

16.2 Distribucio de I'espai de venda

16.3 L'assortiment de productes

16.4 El lineal

16.5 La rendibilitat i el Merchandising

16.6 Tecniques d'autoservei

Tema 17 . El pla de marqueting

17.1 Utilitat del pla de marqueting

17.2 Elaboracio del pla de marqueting

17.3 Diagnosi de la gestié comercial de I'empresa
17.4 Desenvolupament d'estratégies i tactiques

Bibliografia Basica

e Martin Armario, E: "Marketing", ED. Ariel, Barcelona, 1998
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o Artal Castells, Manuel: "Direccion de Ventas", Ed. Esic, Madridm 1999

Bibliografia Complementaria

e Cohen, W.: "El Plan de Marketing", Ed. Deusto, Bilbao, 1990

o Diez de Castro, E.C.: "Gestidn de la Fuerza de Ventas", Ed. Deusto. Bilbao, 1991
o Kotler, Ph.: "Direccion de Marketing", Prentice Hall, Espafia, 1992

e Lambin, J.J.: "Marketing Estratégico" McGraw-Hill, Madrid, 1991
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