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REQUISITOS (ASIGNATURAS O MATERIAS CUYO CONOCIMIENTO SE PRESUPONE)

Marketing
OBJETIVOS
De Conocimiento:
é aprender los principales instrumentos para analizar la situacion competitiva de marketing de
una empresa
é Aplicar los conocimientos a cualquier tipo de empresa y mercado
é Sintetizar las medidas de las respuesta del mercado y su relacidn con los objetivos de
marketing
é Aprender los principales componentes de un plan de marketing
é Evaluar el cumplimiento de los principales objetivos de la funcion de marketing
Destrezas
é Capacidad para disefiar analizar la situacién competitiva de marketing de una empresa
é Capacidad para realizar un diagnéstico de la posicion estratégica de la empresa en el mercado
é Capacidad para realizar el analisis de forma auténoma, pero trabajando en equipo
é Capacidad de liderazgo del proceso de disefio y aplicacion de la estrategia de marketing
é Capacidad para la toma de decisiones
é Habilidad para relacionarse con otros. Trabajos en grupo
é Habilidad para programarse y distribuir el tiempo de forma de culminar una tarea en plazo
é Habilidad para integrar diferentes conceptos teéricos y valorar la interaccion entre ellos
é Habilidad para aplicar los conocimientos de marketing a una situacién de mercado concreta
Actitudes
é Adquirir un comportamiento ético en la direccion de marketing
é Capacidad para defender sus puntos de vista.
é Adoptar una actitud positiva para resolver situaciones de marketing desfavorables
é Desarrollar la capacidad de busqueda de soluciones creativas
é Desarrollar la capacidad de comprender y aceptar otros puntos de vista
é Desarrollo de una actitud innovadora y emprendedora

DESCRIPCION DE CONTENIDOS: PROGRAMA

é Introduccién a la simulacion de marketing
Planificacién estratégica en marketing
Las variables del marketing operativo: 4 ps
Producto: Tipos de productos
Concepto Producto Multi-atributos
Innovacion y Difusion de las innovaciones
Proceso de Desarrollo de Nuevos Productos
Gestion de Marcas
Precio: Determinantes y estrategias
Fijacion de precios basados en los costs
Fijacién de precios basados en la demanda
Fiejaciond e precios basados en la competencia
Comunicacion; naturaleza y funcion
Mix- de comunicacion: la comunicacion integral
Publicidad
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é Promocién de ventas
Patrocinio, Mecenazgo, RRPP
Comunicacién Below de Line
Comunicacion Digital
Fuerza de ventas
Distribucién: Tipos de canales
Cobertura de la distribucion y conflicto dentro del canal.
Estrategias de comunicacion con los distribuidores
Plan de marketing
Contenido del plan de marketing
Auditoria de marketing
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ACTIVIDADES FORMATIVAS, METODOLOGIA A UTILIZAR Y REGIMEN DE TUTORIAS
Las competencias de conocimiento y actitudes seran adquiridas por los alumnos a través de lecciones
magistrales y mediante la participacién en una simulacién de marketing en grupo. Cada grupo de
estudiantes participara en un juego de simulacion donde tomara las decisiones de marketing que
competen a la Direccién de Marketing y competira en un mundo virtual con otras empresas.
Las destrezas se desarrollaran especialmente a lo largo del semestre dentro la simulacién préacticos en
grupo y su presentacion oral y escrita, en equipo. La simulacién sera obligatoria e significara una
carga importante de trabajo, aspecto que se vera reflejado en la nota-calificacidn final.
Los 6 créditos ECTS de la asignatura corresponden segun la siguiente estructura:

Clases magistrales y tedricas presenciales: 3 ECTS
Simulacién: 3 ECTS

Las clases tedricas y magistrales serviran para establecer las bases conceptuales para que el alumno
pueda desarrollar correctamente las competencias fijadas. La simulacién permitira desarrollar en las
capacidades de diagnéstico, evaluacion, integracién de conceptos y aplicacion de los mismos, asi como

en desarrollar sus destrezas para el trabajo en equipo, toma de decisiones y capacidad de
comunicacion.

SISTEMA DE EVALUACION

Es necesario aprobar el examen final.
El sistema de evaluacién convocatoria ordinaria se desglosa de la siguiente manera:

50%: Corresponde al examen final de los contenidos de la asignatura, que evaluaran principalmente los
conocimientos adquiridos. Hay que aprobar el examen, para que haga media.

50%: Resultados de la simulacion, presentacion oral y valoracién del trabajo final (y posibles trabajos extras)

El sistema de evaluacién convocatoria extraordinaria se desglosa de la siguiente manera:
a eleccion del alumnos:

a) 50%: Corresponde al examen final de los contenidos de la asignatura, que evaluaran principalmente los
conocimientos adquiridos. Hay qye aprobar el examen para que haga media.
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50%: Resultados de la simulacion, presentacion oral y valoracién del trabajo final.

b) 100% Examen final

Peso porcentual del Examen Final: 50
Peso porcentual del resto de la evaluacion: 50

BIBLIOGRAFIA BASICA

- Jean Jacques Lambin, Isabelle Schuiling Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing 3rd
Edition, Palgrave Macmillan, 2012
- Jean-Jacques Lambin J.J., Galucci, C. y Sicurello C. Direccion de Marketing, McGrawHill, 2009.

- Kotler, P. y K. Keller Marketing Management, 15/E, ADDISON-WESLEY, 2012

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA
- Kotler, Ph y Keller, K. Direccidon de Marketing 12e Edicion 2006, Pearson Prentice Hall.

- Lambin, J-J., Schuiling, I. Market-Driven Management,: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan,
2012
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