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REQUISITOS (ASIGNATURAS O MATERIAS CUYO CONOCIMIENTO SE PRESUPONE)

Los alumnos que se matriculen en esta asignatura deben haber superado, o tener amplios conocimientos de
Estadistica, Microeconomia y Fundamentos de la administracion de empresas.

OBJETIVOS

Conocimiento:
Comprender los principios basicos de direccion estratégica de marketing
Conocer las herramientas basicas de investigacién de mercados
Entender el proceso de decision de compra del consumidor
Aprender conceptos fundamentales de segmentacién y posicionamiento
Comprender los principios basicos de direccion operativa de marketing
Adquirir nociones basicas de CRM

Destrezas

Capacidad para disefiar analizar la situacidon competitiva de marketing de una empresa
Capacidad para realizar un diagnéstico de la posicion estratégica de la empresa en el mercado
Capacidad para realizar el analisis de forma auténoma, pero trabajando en equipo

Capacidad de liderazgo del proceso de disefio de la estrategia de marketing

Capacidad para el trabajo en equipo

Actitudes

Adquirir un comportamiento ético en la direccion de marketing

Capacidad para defender sus puntos de vista.

Adoptar una actitud positiva para resolver situaciones de marketing desfavorables

Adquirir un comportamiento ético en el desarrollo de investigaciones de mercado siguiendo de
cbdigo deontolégico de ESOMAR

DESCRIPCION DE CONTENIDOS: PROGRAMA

. El proceso de marketing: Marketing Estratégico y Operativo
. Gestidn de relaciones rentables a largo plazo con los clientes
. Analisis del entorno del marketing.

. La investigacion de mercado en el marketing

. El comportamiento del consumidor

. Segmentacién y Posicionamiento

. Estrategia de producto y marca

. Decisiones sobre canales de distribucion

. Estrategia de precios

10. La Comunicacion y promocioén comercial

11. Plan de marketing y Auditoria de marketing
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ACTIVIDADES FORMATIVAS, METODOLOGIA A UTILIZAR Y REGIMEN DE TUTORIAS

Cada semana del curso, se imparten dos clases presenciales de hora y media, una teérica de tipo magistral donde se
trabaja en la adquisicion de competencias de conocimiento, y otra dedicada a las aplicaciones practicas donde los
alumnos adquieren destrezas y actitudes mediante proyectos y la resolucién de ejercicios y casos, tanto
individualmente como en grupo.

Los alumnos dispondran de materiales docentes preparados especificamente para la asignatura y que podran ser
complementados con la bibliografia.
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SISTEMA DE EVALUACION

El sistema de evaluacién se desglosa de la siguiente manera:

Casos/Ejercicios (10%): Trabajos individuales desarrollados por los alumnos en clase.

Proyecto de investigacion de mercados (30%): Se desarrolla un trabajo en grupo durante el semestre.

Examenes parciales (60%): Se tendran 3 examenes parciales acumulativos sobre los contenidos de la asignatura,
que evaluaran un 20% cada uno.

Para aprobar la asignatura es necesario obtener mas de 5 sobre 10. En caso de suspender la asignatura en
convocatoria ordinaria, el estudiante se puede presentar al examen en convocatoria extraordinaria por el 100 % de la
evaluacion.

Peso porcentual del Examen Final: 0
Peso porcentual del resto de la evaluacion: 100

BIBLIOGRAFIA BASICA
- Lambin, Jean-Jacques, Galluci, Carlo, Sicurello, Carlos Direccion de marketing, McGraw-Hill, 2009
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