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IBS
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Marketing

Comercializacion e Investigacion de Mercados
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Pedir cita por mail
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Marketing

Comercializacién e Investigacién de Mercados

b.rodriguez@icade.comillas.edu

Pedir cita por mail




DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Contextualizacién de la asignatura

Aportacion al perfil profesional de la titulacion

Esta asignatura junto con el resto de las materias incluidas en el médulo de Marketing del MBA con
las que se encuentra intimamente ligada desarrolla los conocimientos tedricos, técnicos,
capacidades y habilidades necesarias para gestionar el area de marketing de cualquier empresa.

Su inclusién en el primer trimestre obedece a varios motivos. En primer lugar, el alumno no necesita
tener conocimientos previos de gestion de empresas durante la primera mitad de la asignatura para
su seguimiento. Esta asignatura, al tener una orientacion y contenido estratégico, empieza a dotar
al alumno de una cultura multidisciplinar de gestion de empresas y ofrecera los fundamentos
necesarios para las asignaturas del itinerario de Marketing.

Objetivos

El enfoque y alcance de esta asignatura se orientan a que, de forma especifica, el alumno sea
capaz al finalizar la misma de:

« Entender el papel y conocer las implicaciones estratégicas de la funcion de Marketing
dentro de la empresa en general.

» Reconocer las actividades y funciones propias del Marketing estratégico y del Marketing
operativo

» Conocer los distintos conceptos bésicos y herramientas del Marketing, asi como sus
implicaciones préacticas en el disefio, desarrollo y ejecucion de la estrategia de negocio.

+ Establecer distintas estrategias de marketing aplicadas a distintos sectores y entornos de
negocio

« Disefiar, Planificar y Desarrollar un Plan de Marketing (Definicion de Cartera de Productos,
Segmentacion de Mercados, Posicionamiento de Marcas, Politicas de Precios vy
Distribucién, Plan de Accién, Control, etc.)

Se estudiara el papel cambiante de la comercializacién, dentro y entre organizaciones,

incorporando tecnologias de la informacién, nuevas estructuras organizativas y nuevas formas

de relacién en el mercado.

Los conceptos, técnicas y herramientas de analisis ayudaran al alumno a entender co6mo una
organizacion se relaciona con sus mercados y sus clientes actuales, y como evalla nuevas
perspectivas de futuro.

Es también objetivo de la asignatura que el alumno comprenda la importancia que el resto de
los departamentos fuera de esta &rea tienen en la elaboracion de una estrategia comercial de
éxito en la empresa, asi como la influencia del ambiente de trabajo, formacién de equipos y
estilo de liderazgo en la conduccion y desarrollo de estos.

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

| Contenidos

Tema 1: Concepto y funcién de marketing

Tema 2: Mercado, segmentacion y posicionamiento
Tema 3: Decisiones sobre producto

Tema 4: Decisiones sobre precio

Tema 5: Decisiones sobre comunicacion

Tema 6: Decisiones sobre distribucion

Tema 7: El Plan de Marketing




Competencias
Competencias Genéricas del area-asignatura

CG 1. Capacidades cognitivas de analisis y sintesis aplicadas a situaciones de negocios y
problematicas organizativas de gestion.

CG 3. Resolucion de problemas y toma de decisiones en los niveles estratégico, tactico y operativo de
una organizacion empresarial, teniendo en cuenta la interrelacion entre las diferentes areas
funcionales y de negocio

CG 4. Aplicacién de conceptos y teorias a las organizaciones empresariales para descubrir nuevas
oportunidades de negocio y lograr la generacién de ventajas competitivas duraderas

CG 5. Capacidades interpersonales de escuchar, negociar y persuadir y de trabajo en equipos
multidisciplinares para poder operar de manera efectiva en distintos cometidos, y, cuando sea
apropiado, asumir responsabilidades de liderazgo en la organizacién empresarial

CG 8. Razonamiento critico y argumentacién acorde con la comprension del conocimiento y del saber
sobre las organizaciones empresariales, su contexto externo y su proceso de administracion y
direccion

Competencias Especificas del area-asignatura

CE 13. Capacidad de disefiar y analizar un Plan de Marketing.

METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodoldgicos generales de la asignatura
El objetivo que persigue la metodologia de trabajo es que el alumno conozca y sea capaz de aplicar
correctamente las teorias y herramientas que implica la asignatura. Para lograrlo se aplicar4d una
metodologia secuencial que controle el aprendizaje del alumno en las distintas fases. El profesor pondra
a su disposicion esquemas de los temas, la bibliografia basica y complementaria y expondra en las
clases expositivas los conceptos clave. El alumno deber ser capaz de gestionar distintas fuentes de
informacion para disefiar sus propios materiales de trabajo. Las actividades practicas en el aula
reforzaran la adquisicion de conceptos y, por su parte, las tutorias y las actividades de autoevaluacion
controlaran el disefio de los materiales y la compresion de conceptos. Los trabajos fuera del aula, tanto
individuales como colectivos, servirdn para que el alumno aplique en la practica los conceptos tedricos y
los lleve a la practica. Los casos y presentaciones evaluaran el grado de adquisicion de las
competencias que se fijan como objetivos
AF1. Lecciones expositivas participadas
AF2. Andlisis y resolucién de casos CG1, CG3, CG4, CG8
AF3: Seminarios con expertos
AF3. Presentacion oral de trabajos

AF5. Estudio individual y ampliacién de la documentacion
AF6. Lectura organizada y comentario de noticias o articulos
AF7. Preparacion de practicas individuales CG4, CG5, CE 13
AF8. Trabajo de grupo
AF9. Tutoria académica




EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Caso final de grupo (Plan de Marketing) 40%
Lecturas a comentar 20%
Resolucién de casos 30%
Asistencia y participacion activa en la asignatura 10%

HORAS PRESENCIALES

Clases teoricas Clases practicas Trabajos dirigidos y Seminarios
presentaciones

16 14 10 4

HORAS NO PRESENCIALES
Trabajo autbnomo Trabajo autbnomo Realizacion de trabajos
sobre contenidos sobre contenidos colaborativos
tedricos practicos
16 14 15

CREDITOS ECTS: 3 (75 horas)

La superacion de la asignatura exige un minimo de 5 en cada uno de los conceptos de evaluacion
(caso final de grupo, casos individuales, lecturas y asistencia y participacién), Los alumnos que no
logren aprobar la asignatura en primera instancia por no superar alguno de los elementos
mencionados, tendran la oportunidad de repetir la parte que hayan suspendido mediante un el plan
especial de trabajo individual acordado con el profesor y basado en una actividad evaluable de
naturaleza analoga a la pendiente de superar..

BLIOGRAFIA Y RECURSOS

Libros de texto

e Introduccién al Marketing - Philip Kotler, Gary Armstrong, John Saunders, Veronica Wong.
Prentice Hall, Madrid
e Stanton, W.J. et al, Marketing Management, Last edition, Ed. McGraw Hill,
e Kotler, P. y Keller, K. L., Marketing Management, 14th Edition , Ed. Pearson - Prentice-
Hall, New Jers
Paginas web
http://www.interbrand.com/es/best-global-brands/2013/Best-Global-Brands-2013.aspx
Marketing News, Marketing Directo, Anuncios, Distribucion y Actualidad, CanalDis, Puro
Marketing, Alimarket, Brandchannel
Apuntes

Direccion de Marketing — Luis Aguirre de Carcer / Marta Herrera Gonzéalez/ Belén Rodriguez
Canovas

Libros de texto

e Marketing Management and Strategy - Peter Doyle, Prentice Hall, 2006
e Posicionamiento - Al Ryes, Jack Trout. Mc Graw Hill, 2001
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