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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacién al perfil profesional de la titulacién

La asignatura persigue dotar a los alumnos de los conocimientos y técnicas de marketing
industrial que les permitan desenvolverse con éxito en los nuevos y cambiantes mercados
industriales.

El Marketing Industrial es Gnico en su interés por el largo plazo, las relaciones estratégicas
con clientes, la complejidad del proceso de compra y la mutua dependencia de resultados. El
interés del Marketing Industrial reside en su capacidad de desarrollar conocimientos para
comercializar bienes y servicios a clientes industriales (empresas) e instituciones. Estos
incluyen empresas fabricantes, gobiernos, empresas de servicios publicos, instituciones
educativas, hospitales, mayoristas, minoristas y otras organizaciones. Un amplio campo de
aplicaciones que demanda cada dia mas especialistas que sepan aplicar el marketing a las
peculiares caracteristicas de estos mercados. Tiene una gran componente de Marketing
B2B, innovacion de productos, procesos/tecnologias y modelos de negocio.

Prerrequisitos
Haber cursado Introduccion al Marketing e Investigacion de Mercados.
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Competencias - Objetivos
Competencias Genéricas del titulo-curso
Instrumentales
CGI1 Capacidad de anédlisis y sintesis
CGl4 Capacidad de gestionar informacién proveniente de fuentes diversas
Interpersonales
CGP10 Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo
CGP11 Capacidad criticay autocritica
CGP13 Reconocimiento y respeto a la diversidad y multiculturalidad
Sistémicas
CGS14 Capacidad para aprender y trabajar autbnomamente
CGS 16. Orientacién ala accién y ala calidad
CGS17 Capacidad de elaboracién y transmision de ideas, proyectos, informes, soluciones y
problemas.
CGS18 Iniciativay espiritu emprendedor
Conceptuales (saber)
CE88.1 Conocimiento de los elementos fundamentales y diferenciales del Marketing
Industrial
Procedimentales (saber hacer)
CEB88.2 Aplicacion real de estrategias de Marketing Industrial
Actitudinales (saber ser)

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS
Contenidos — Bloques Tematicos
Tema 1: La Naturalezay el Entorno del Marketing Industrial
1.1. La naturalezade los bienes y servicios industriales.
1.2. Los clientes industriales.
1.3. Diferencias entre el marketing de consumo.
1.4. El proceso de decisién de compra del cliente..
1.5. El Plan de Marketing Industrial.
Tema 2: Estrategia de Producto
2.1. El analisis de carterade productos.
2.2. El ciclo de vida del producto industrial.
2.3. El proceso de desarrollo de nuevos productos.
2.4, Lainnovacion tecnoldgicay la creacion de mercados.
Tema 3: Estrategia de Precio
3.1 Formulacién estratégica de precios.
3.2. Métodos de fijacién de precios.
3.3. Licitacién publicay concursos.
3.4. El liderazgo de precios.
Tema 4: Estrategia de Distribucion
4.1. La naturaleza de la distribucién industrial.
4.4. Tipos de distribuidores industriales.
4.3. La cadenade valor en la distribucién.
4.4, Distribucién y logistica.
Tema 5: Estrategia de Venta
5.1. La organizacién del departamento de ventas.
5.2. El proceso de negociaciény venta.
5.3. La direccion comercial.
5.4, El control de la actividad de venta.
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Tema 6: La Investigacién de Mercados Industriales
5.1. Las fuentes de informacion.
5.2. Métodos de investigacion.
5.3. Laintervencion de clientes y proveedores.
5.4. Larelacién con los mercados de consumo.
Tema 7: Las Nuevas Tecnologias
7.1. El “Business to Business” e Internet.
7.2. Las relaciones “proveedor-cliente” en la Red.
7.3. Los “Market places” y las leyes sobre la competencia.
7.4. El futuro de los mercados en la Red.

METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodolégicos generales de la asignatura

El programa se desarrolla mediante una metodologia didactica adecuada a la consecucion de
sus fines y fundamentada en un amplio espectro de técnicas divididas entre diversos tipos de
clases magistrales, interactivas, conferencias y practicas (en clase y proyecto de curso) asi
como tutorias y el empleo material docente apropiado para cada una de las técnicas

expresadas.

1. Clases magistrales CES88.1, CE88.2

2. Clases teodricas interactivas CES88.1, CE88.2, CGI1

3. Trabajo de curso (opcional) CES88.1, CE88.2, CGl1, CGl4,
CGS10, CGS16, CGS17,CGS18

4. Préacticagrupal CGP10, CGP11, CGP13

5. Practicaindividual CGS14, CE88.1, CE88.2

1. Preparacion de los temas. Lectura previa CGS14 CE88.1 CES88.2

2. Analisis de casos/practicas (en grupo) CGI1, CGS 17, CGS18, CE88.2,
CGP10 CGP11, CGP13

3. Asistenciaa tutorias CGS16

4. Estudio personal de la asignatura CGS14 CGS17 CGS18




Clase tetrica Préactica Grupal | Ejercicio Clase Comp Trabajos dirigidos | Trabajo auténomo  Tutorias | Estudio h/s

interactiva (casos) practico Magistral (practica grupal) personal

35 0 15 2 05 05

e 25 0 1 3 1 4

=e 25 0 1 3 05 1 3

£ 25 0 1 2 3 1 6

e 2 1 05 2 3 05 B 65

= 2 1 05 2 3 1 6

8:5 2 1 0,5 2 3 0,5 1 65

8:5 2 1 05 2 3 1 6
o LEE 2 1 05 2 3 05 1
= 2 1 05 2 3 1 6
gy °3° 2 1 05 2 3 05 1
3:5 2 1 05 2 3 1 6

’ 2 1 0,5 3 05 ' 45

1 SR 2 1 05 5 5
S:5 15 5 05 55

52.5 27,5 10 11 4 18 46 4 12 80

S=indicacién de las semanas (15)
h/s=horas semanales
Comp.= Competencias



EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Actividades de evaluacidn (Es imprescindible aprobar CRITERIOS PESO
el examen tedrico antes de poder hacer la media)
Examen teorico Conocimientos 40%
Participacion en Clase: andlisis y participacion en Segln caratula 30%
clases interactivas/discusion y participacion en individual (en
exposiciones de casos de otros grupos. términos de

frecuencia 'y

contenido)
Clase Préactica: Presentacion del caso en grupo Segun caratula 30%

grupal ( en funcion
del contenido asi
como la defensa)

Nota: para los alumnos ICADE OUT el 100% de su nota seré el examen teorico.

RESUMEN PLAN DE LOS TRABAJOS Y CRONOGRAMA

Actividades Presenciales y No presenciales Fec_ha d_e, Feeliele
realizacion entrega

Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 2 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 3 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 4 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 5 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 6 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 7 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 8 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 9 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 10 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 11 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 12 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 13 Idem
Trabajo individual (preparacion de temas) Semana 14 Idem
Anédlisis Grupal de Casos Semana 5 Semana 7
Analisis Grupal de Casos Semana 6 Semana 8
Anélisis Grupal de Casos Semana 7 Semana 9
Analisis Grupal de Casos Semana 8 Semana 10
Anadlisis Grupal de Casos Semana 9 Semana 11
Analisis Grupal de Casos Semana 10 Semana 12
Anédlisis Grupal de Casos Semana 11 Semana 13
Anédlisis Grupal de Casos Semana 12 Semana 14
Anédlisis Grupal de Casos Semana 13 Semana 15
Trabajo de Curso (Opcional) Semana 3 Semana 15




RESUMEN HORAS DE TRABAJO DEL ALUMNO
HORAS PRESENCIALES

Clases tedricas Clases practicas Actividades Evaluacion
(incluye magistrales) académicamente
dirigidas
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HORAS NO PRESENCIALES

Trabajo autbnomo Trabajo autbnomo Realizacion de trabajos Estudio
sobre contenidos sobre contenidos colaborativos
tedricos practicos
46 4 18 12
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BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS

Libros de texto

. HUTT, M. D., PEH, T. W. (2004), Business Marketing Management 8th. Edition, Ed.
Thomson, Mason, Oh, EE.UU.

o WEBSTER, F. E. Jr, (1994) Estrategia de Marketing Industrial, (edicidn en castellano), Ed. Diaz
de Santos, Madrid, Espania

Estaran a disposiciéon del alumno en la parte de la asignatura existente en el portal de
recursos del alumno.

Estaran a disposiciéon del alumno en la parte de la asignatura existente en el portal de
recursos del alumno.

Paginas web

Apuntes
Estaran a disposicion del alumno en la parte de la asignatura existente en el portal de
recursos del alumno.

L ]
Otros materiales

Estaran a disposicion del alumno en la parte de la asignatura existente en el portal de

recursos del alumno. Como por ejemplo:

e Fernandez del Hoyo, A. (2012), Europe 1995-2015, Universidad Pontificia Comillas,
Madrid, inédito.

Articulos

Paginas web

Apuntes

Otros materiales

Libros de texto
e BINGHAM, F. G., RAFFIELD, B. T., (1990), Business to Business Marketing Management, Ed.
Irwin, Boston, Ma. EE.UU.

e REEDER, R. R,, Industrial Marketing/Analysis, Planning & Control, 3rd. Edition, Ed. Prentice
Hall, 1995

e MORRIS, M. H., (1992) Industrial and Organizational Marketing, 2nd. Edition, Ed. McMillan,
USA

e REYES, F., (1993), Marketing y Ventas de Productos Industriales, Ed. ESIC, Madrid, Espafia.
e COREY, E. R. (1991), Industrial Marketing: Cases and Concepts, Prentice-Hall, NJ. EE. UU.

e JENSTER, P., (1994), European Casebook for Managing Industrial Marketing, Prentice-Hall, NJ.,
EE.UU.




* RYE, DAVID, E. (199&), El Juego Empresarial, Ed. Mc Graw-Hill, EE.UU.

e PITT, LEYLAND F., J., (1996) World Wide Web as an Industrial Communication Tool, Ed. Henley
Management, UK.

Capitulos de libros

Articulos

Paginas web
-
Apuntes

Otros materiales




