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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacion al perfil profesional de la titulacion

De las cuatro areas tradicionales de la empresa (Finanzas, Produccion, Recursos Humanos y Comercial-
Marketing) esta asignatura introduce al alumno en una de ellas para dotarle de una visién panoramica e
introductoria de la misma. Se trata de la primera de las tres asignaturas obligatorias del area de Marketing de
que consta el plan de estudios del Grado en ADE. Esta asignatura, en concreto, proporciona al estudiante los
conceptos y conocimientos basicos (mercado, producto, precio, distribucién, comunicacion, etc.) a la vez que
trata de, en la medida de lo posible, hacerle pensar de una determinada manera (“pensar en marketing”). Asi,
ademas de suministrar al futuro profesional de la empresa una base necesaria de conocimientos, proporciona
una manera de pensar, la orientacion al mercado, fundamental en el dia a dia empresarial.
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| Ninguno |

Competencias - Objetivos

Competencias Genéricas del titulo-curso
Instrumentales
CGI1 Capacidad de andilisis y sintesis
CGI2 Resolucion de problemas y toma de decisiones
CGI3 Capacidad de organizacion y planificacion
CGl4 Capacidad de gestionar informacion proveniente de fuentes diversas
CGIlé Comunicacién oral y escrita en la propia lengua
Interpersonales
CGP9 Habilidades interpersonales: escuchar, argumentar y debatir
CGP10 Capacidad de liderazgo y trabajo en equipo
CGP11 Capacidad critica y autocritica
CGP12 Compromiso ético
CGP13 Reconocimiento y respeto a la diversidad y multiculturalidad
Sistémicas
CGS14 Capacidad para aprender y trabajar autbnomamente
CGS18 Iniciativa y espiritu emprendedor

Competencias Especificas del area-asignatura

Conceptuales (saber)

CE74.1 Conocimiento de los conceptos y actividades encuadradas en la funcion
marketing

Procedimentales (saber hacer)

Actitudinales (saber ser)
CE75 Capacidad de aprender a "pensar en términos de marketing” y de desarrollar una
perspectiva amplia sobre problemas actuales de marketing

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS
Contenidos — Bloques Tematicos
Tema 1: La funcion Marketing
1. Introduccién y concepto de marketing
2. La funcién marketing en el contexto de la gestion de la empresa
3. Funciones del marketing
4. Los elementos del marketing-mix. Factores que influyen en el marketing
Tema 2: El mercado
1. Concepto de mercado. Definiciones
2. Tipos de mercado
3. El comportamiento del consumidor
4. Lasegmentacion del mercado
Tema 3: El producto
1. El producto y el Marketing. Tipos de productos
2. Elciclo de vida del producto
3. Los atributos del producto
4. Valoracion y posicionamiento
5. Politicas basicas de producto
Tema 4: El precio
1. El precio como imagen de gasto
2. Teorias sobre precio
3. Factores que determinan la fijacion de precios
4. Politica de precios




Tema 5: La distribucion
1. Marketing y canales de distribucion
2. Clasificacion de los canales de distribucion
3. Elsistema de distribucion fisica: la logistica
4. Las relaciones fabricante — distribuidor
Tema 6: La comunicacion
1. Comunicacién en el dmbito de marketing
2. El proceso de comunicacion.
3. Lasecuencia de la comunicacion
4. Elplan de comunicacion
5. La publicidad
6
7
8

La promocién de ventas
Las relaciones publicas
La venta personal

METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodoldgicos generales de la asignatura

La asignatura se desarrolla de dos maneras distintas: Un primera parte centrada en la
adquisicion de los conocimientos y las competencias propias. Y una segunda parte,
consistente en trabajos sobre la materia dirigida al establecimiento de una relacion emocional
entre el alumno y la asignatura, transcendiendo el &mbito puramente cognitivo para intentar
conseguir que el alumno “piense en marketing”.

Metodologia Presencial: Actividades Competencias
1. Clases magistrales CE74.1 CE75
2. Realizaciéon de Trabajos Dirigidos en el aula. CGl4 CGl6
3. Exposiciones en publico. CGP9 CGP11 CGP12 CGP13
4. Actividades de refuerzo y complemento CGS14 CGS18
5. Asistencia a tutorias

6. Realizacion de pruebas y exdmenes

Competencias

1. Preparacion de los temas. Lectura previa CE74.1 CE75

2. Lectura del material complementario recomendado CGI1 CGI2 CGI3

3. Estudio personal de la materia CGP10 CGP11 CGP12
4. Realizacion de ejercicios de autoevaluacion CGP13

5. Realizacion de practicas individuales CGS14 CGS18

6. Preparacion del material para las actividades complementarias




EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Actividades de evaluacion (Es imprescindible aprobar cada

parte por separado antes de poder hacer la media)

Examen Conocimientos 50%
Trabajos Dirigidos Segun cardtula 25%
general, previa
seleccién de
producto /marca
(andilisis,
documentacion,
comp. propias,
expresion)
Trabajos de Reto Individual Segun cardtula 25%
general y segun el
reto escogido por el
alumno (andlisis,
documentacion,
comp. propias,
expresion)

Si el alumno no superara la asignatura en la convocatoria ordinaria, porque:

a) No ha superado , pero tiene un desempefio global suficiente
: Debera repetir el examen

en convocatoria extraordinaria. Se mantendrian en este caso los porcentajes y las
calificaciones obtenidas en la parte superada.

(equivalente a 60 horas de trabajo personal para cada una de las partes
practicas suspendida —TD’s y/o TRI’s-) y asistir a una tutoria quincenal hasta la fecha de
celebracidn del examen de la convocatoria extraordinaria. La calificacidon obtenida en
las partes aprobadas se guardaria y la calificacion final de la convocatoria
extraordinaria se calcularia segun los porcentajes establecidos para cada una de ellas.

: Deberd hacer el examen en la convocatoria extraordinaria y

c)

En todos estos casos la calificacién que figurard en las Actas de la convocatoria
ordinaria serd siempre la obtenida en la parte no superada.

Los alumnos en tercera convocatoria o sucesivas (repetidores) deberdn cursar de nuevo la
asignatura completa. El programa que guiard cada convocatoria serd el vigente en cada
ano académico.



RESUMEN PLAN DE LOS TRABAJOS Y CRONOGRAMA

Actividades Presenciales y No presenciales Fecl:na ds e e
realizacion entrega
TRABAJO DIRIGIDO n° 1 (Funcién Marketing Semana 4 Semana 4
+Mercado)
TRABAJO DIRIGIDO n° 2 (Producto) Semana 7 Semana 7
TRABAJO DIRIGIDO n° 3 (Precio + Distribucién) Semana 10 Semana 10
TRABAJO DIRIGIDO n° 4 (Comunicacion) Semana 13 Semana 13
TRABAJOS DE RETO INDIVIDUAL, segUn opcién:
> Diario Minimo una Tutoria
entrada obligatoria al
semanal menos 2
veces en las
14 semanas
Entrega final:
semana 14
> Blog Minimo una 1¢ enfrada:
enfrada antes 22
semanal septiembre
(semana 3)
Control
semanal a
partir 22
septiembre

> Trabajo de aplicacién a un sector concreto/
Video

Alolargo del
semestre

Tutoria: antes
29
septiembre

Borrador:
antes 7
noviembre

Entrega final:
semana 14




HORAS PRESENCIALES

Clases tedricas Clases practicas Actividades Evaluacion
académicamente
dirigidas
32 24 4
‘ HORAS NO PRESENCIALES
Trabajo auténomo | Trabajo auténomo Realizaciéon de Estudio
sobre contenidos sobre contenidos | trabajos colaborativos
tedricos prdcticos
30 22 8 30

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS

CREDITOS ECTS 6: 150

Libros de texto

Stanton, W.J. et al, Fundamentos de Marketing, Oltima edicién, Ed. McGraw Hill, México
D.F.

Kotler, P. y Keller, K. L., Marketing Management, 14th Edition , Ed. Pearson - Prentice-

Hall, New lJersey.

Capitulos de libros

Armstrong, G., Kotler, P. et al (2011): Principios de Marketing, 3° edicion, Ed. Pearson,
Madrid.

> Tema 4: Capitulo 9. Los precios: comprender y captar el valor del cliente

Articulos

Paginas web

Marketing News, Marketing Directo, Anuncios, Distribucién y Actualidad, CanalDis, Puro
Marketing, Alimarket, Brandchannel

Apuntes

Otros materiales

Transparencias de cada tema, accesibles via plataforma SIFO (Moodle

Libros de texto

Capitulos de libros
Armstrong, G., Kotler, P. et al (2011): Principios de Marketing, 3° edicion, Ed. Pearson,

Madrid.




> Tema 1: Capitulo 1, sélo el epigrafe relativo a Las orientaciones de la direcciéon
de marketing + Capitulo 3. El entorno de marketing

> Tema 3: Capitulo 7. Estrategia de producto, servicio y marca + Capitulo 8.
Estrategias de desarrollo de nuevos productos y ciclo de vida del producto

> Tema 5: Capitulo 10. Canales de distribucion y gestion de la cadena de
suministro+ Capitulo 11. Venta detallista y mayorista

> Tema 6: Capitulo 12. Comunicando valor al cliente: publicidad, promocién de
ventas y relaciones pUblicas + Capitulo 13. Comunicando valor al cliente: venta
personal y marketing directo
Articulos

Pdaginas web

Apuntes

Otros materiales




