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REQUISITOS (ASIGNATURAS O MATERIAS CUYO CONOCIMIENTO SE PRESUPONE)
Grado, licenciado, ingeniero u arquitecto

OBJETIVOS

Tras cursar la materia, los estudiantes seran capaces de comprender los aspectos fundamentales del marketing que
condicionan el éxito de un proyecto empresarial, de entender las necesidades del mercado al que se dirige, y de
adoptar las decisiones mas adecuadas para optimizar la propuesta de valor de la nueva empresa.

Competencias especificas:

- Capacidad para llevar a cabo un pensamiento creativo que permita la generacion y el desarrollo de ideas que
aporten valor a nuevos proyectos empresariales.

- Capacidad para comprender, analizar y resolver problemas complejos relacionados con la puesta en
funcionamiento, la expansién y la consolidacién de un proyecto empresarial, a partir de un conocimiento amplio de los
instrumentos avanzados de la direccién de empresas.

- Capacidad para desarrollar un concepto de negocio y plasmarlo en un plan de negocio completo, detallado, riguroso,
realista y efectivo, que permita la puesta en practica del proyecto empresarial.

- Capacidad para evaluar las necesidades de marketing de la empresa y de formular una estrategia de marketing para
la implantacion en el mercado de proyectos empresariales novedosos y con recursos limitados.

- Capacidad para gestionar con éxito un proyecto empresarial en entornos diversos y multiculturales, asi como en
diferentes marcos institucionales.

- Capacidad para analizar criticamente casos de empresas reales y extraer de ellos conclusiones relevantes para la
practica empresarial.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS: PROGRAMA

1. Introduccién al marketing. El papel del marketing moderno en la éxito del proyecto empresarial.

2. Andlisis del entorno del marketing. Nuevas tendencias del marketing: nuevos clientes, nuevos mercados, nuevas
respuestas.

3. Analisis competitivo.

4. Comportamiento del Consumidor. EI comportamiento del consumidor: definicion y comprensién de los mercados,
factores que influyen en el comportamiento de compra del consumidor; la decision de

compra; las diferencias entre compradores industriales e individuales.

5.El proceso de investigacion de mercados. Métodos de recoleccién de datos. La informacion en el marketing:
definicion de la investigacion de mercados y los sistemas de informacion del marketing.

6. Mercados y sus segmentacion:bases para la segmentacién de mercados; el disefio

de un adecuado marketing mix para los mercados y targets objetivos

7. Posicionamiento de productos y marcas

8. Definicion y clasificacion de productos. La gestion de la cartera de productos y la

utilizacion del ciclo de vida del producto para la toma de decisiones.

9. Gestion y politicas de marca

10 La distribucién. Los canales comerciales y la distribucion fisica. Problemas de acceso a

la distribucion por parte de la PYME y busqueda de alternativas. El impacto de la

tecnologia sobre los canales de distribucion.

11. El precio. Su naturaleza y su importancia. Determinantes del precio y factores a

considerar en la fijacion del precio.

12. La comunicacion. La promocion y el proceso de comunicacién. Problemas especificos de

la PYME. La comunicacién en presencia de restricciones presupuestarias: acciones de

marketing de bajo coste. Alternativas a los medios tradicionales. Comunicacion online y
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redes sociales. Marketing viral.
13. El plan de marketing

ACTIVIDADES FORMATIVAS, METODOLOGIA A UTILIZAR Y REGIMEN DE TUTORIAS
Actividades presenciales
a) Clases tedricas:
Metodologia: Clases magistrales con soporte de medios informaticos y audiovisuales, en las
gue se desarrollan los conceptos principales de la materia y se proporciona la bibliografia
para complementar el aprendizaje de los alumnos.

b) Clases practicas:
Metodologia: Discusién en clase de casos practicos extraidos de la realidad empresarial.
Resolucién de ejercicios propuestos por el profesor.

e) Tutorias:
Metodologia: Seguimiento individualizado por parte del profesor del trabajo del alumno,
supervision de los casos préacticos y del trabajo en grupo, y resolucién de dudas y consultas

f) Examen final:
Metodologia: Realizacion de examen final.

Trabajo personal del alumno

a) Resolucién de casos practicos:

Metodologia: Resolucion en equipo de casos practicos, consistentes en la lectura 'y
evaluacion critica de casos basados en la realidad empresarial y relacionados con el
contenido de la materia, para su entrega por escrito y su posterior discusion en clase.

b) Trabajo en grupo:
Metodologia: Elaboracién en equipos de un trabajo que analice un tema relacionado con el
contenido de la materia escogido de una lista propuesta por el profesor.

c¢) Estudio:
Metodologia: Estudio individual del alumno, a partir de la lectura y el analisis de los
materiales y la bibliografia proporcionados en las clases.

SISTEMA DE EVALUACION

La calificacion final del alumno se determinara en funcién de dos grandes conceptos: la evaluacion
formativa y el examen final.

Evaluacion formativa (30%): resolucion de ejercicios, lectura y comprension de

articulos, discusion de casos reales, realizacion de un trabajo en grupo.

Participacion individual (10%))

Examen final escrito (60%) (Minimo para ponderar de 3.8)

Peso porcentual del Examen Final: 60
Peso porcentual del resto de la evaluacion: 40

BIBLIOGRAFIA BASICA
- Cervifio, Julio Marcas Internacionales. Cémo crearlas y Gestionarlas, Piramide, 2002

- Cervifio, Julio y Duran Herrera, Juan José La Marca. De la Orientacién de la Empresa a la Creacion de Valor,
Colegio de Economistas de Madrid. Revista Economistas, Enero 2013
- Cervifio, Julio. Marketing Internacional. Nuevas perspectivas para un mercado globalizado, Piramide, 2013

- Frates, Janice y Sharp, Saena Using Business Intelligence to discover New Market Opportunities, Journal of
Competitive Intelligence and Management, Otofio, 2005

- Garcia Pardo, Pedro y Cervifio, Julio EI Marketing como instrumento de creacién de valor en la empresa industrial,
DYNA, Junio 2008

- McDonnald, Emma; Wilson, Hugh; y Konus, Umut Better Customer Insight in Real Time, Harvard Business
Publishing, Septiembre 2012

- Nielsen Nueva era Nuevo Consumidor. Como y por qué compramos alrededor del Mundo, Nielsen Consulting, Julio
2013

- Rangan, Kasturi y Isaacson, Bruce ¢ Qué es el marketing industrial?, Harvard Business Review, Septiembre 194
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- Rivera, Jaime; Arellano, Rolando y Molero, Victor Conducta del Consumidor, Esic Editorial, 2013

- Shapiro, Belson y Bonoma, Thomas How to segment industrial markets, Harvard Business Review, Junio 1984

- Yankelovich, Daniel y Meer David Redescovering Market Segmentation, Harvard Business Publishig. Harvard
Business Review, Febrero, 2006

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA
- Cervifio, Julio Notas técnicas de marketing Internacional, Departamento de Economia de la Empresa. Univ. Carlos

Il de Madrid, 2013
- Cervifio, Julio Las marcas y la creacion de valor para los accionistas, Bolsa de Madrid, Octubre 2004

- Cervifio, Julio y Baena, Verodnica El desplazamiento del centro y la globalizacion de las marcas, Harvard Business
Marketing y Ventas, 2011
- McGovern, Gail y Quelch, John outsourcing Marketing, Harvard Business Review, Marzo 2005
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