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Objectius: En aquesta assignatura s'explicaran les principals decisions que cal adoptar en la formulacié
de l'estratégia de comunicacié de I'empresa. Aquest fet implica tractar exhaustivament els diferents
elements del mix de comunicacio, és a dir, les politiques de publicitat, de promocié de vendes, de
marketing directe, de relacions publiques i de la for¢ca de vendes.

Programa teoric:

1. LA COMUNICACIO COMERCIAL
o El procés de comunicacio
o Estrategia de comunicacié comercial
o Factors determinants del mix de comunicacié comercial
2. LA PUBLICITAT
o Definicid , objectius i caracteristiques de la publicitat
o La publicitat i el comportament del consumidor
o Models d'actuacioé publicitaria
3. EL MISSATGE PUBLICITARI
o L'esquema d'actuacio : "briefing " i "copy strategy”
o Metodologia per la creacio del missatge publicitari
o Realitzacié del missatge publicitari
4. EL MITJANS PUBLICITARIS
o Mitjans convencionals
o Mitjans no convencionals
o Planificacié de mitjans: técniques estratégies
o Avaluacio eficacia publicitaria
5. LES AGENCIES DE PUBLICITAT
o Ageéncies de publicitat
o Legislacio publicitaria
o La recerca publicitaria
6. LA PROMOCIO DE VENDES
o Els objectius i tipus de promocio de vendes
o Estrategia i planificacié de promocié vendes



o Mesura i control accions promocionals
7. EL MARKETING DIRECTE
o Definicié i aplicacions Mk.directe
o Disseny campanya Mk.directe
o Formes i mitjans de Mk.directe
8. LES RELACIONS PUBLIQUES
o Objectius i trets caracteristics RR.PP
o EIP.O. de les RR.PP
o Tecniques i estrategies de RR.PP
o Sponsoritzacio i mecenatge
9. LA FORCA DE VENDES
o Naturalesa i objectius de la forca de vendes
o El procés de la venda personal
o Ladireccié de la forca de vendes

Programa practic: Es desenvoluparan sessions d'estudi i discussiéo de casos durant el curs per tal de
potenciar els aspectes practics i I'analisi de situacions reals en relacié al temari proposat .

Desenvolupament del programa al llarg del curs: Per impartir aquesta assignatura es posara en practica
un conjunt de tecniques docents variades que permetran a l'alumne comprendre el procés de
comunicacio . En aquest sentit , cal identificar la classe magistral dinamica com la principal eina docent
combinada amb [I'analisi i diagnostic de casos empresarials al llarg del quadrimestre i el
desenvolupament de consultories sobre el mateix a realitzar en setmanes alternes al llarg del mateix. La
unitat operativa d'actuacio sera el grup i no I'individu.

Sistema d’avaluacio:

La qualificacio final d’aquesta assignatura sera el resultat d’'una aproximacio a la segiient ponderacio :

e examen :70 %
e casos : 30 %

El contingut els examens es basara en els apunts de classe , la bibliografia recomanada i les publicacions
i casos tractats durant el curs .
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RABASSA , B. (1987) : Promocion de ventas , Piramide , Madrid
LORENTE, J. (1986) : Casi todo lo que sé de publicidad , Folio , Barcelona

JOHNSON, L.M.; KURTZ, D.L.; SCHEUING , E.E. (1996) : Administracion de ventas , McGraw-
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