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COORDINACION

CALDERON GARCIA MARIA HAYDEE

Se propone un programa que permita al estudiante tener un primer contacto en la orientacion de marketing
de las organizaciones, y que lo habilite en la puesta en practica del marketing en el mundo profesional. En
cursos posteriores, de acuerdo con el plan de estudios, el estudiante podra cursar otra asignatura de
marketing de caracter troncal como es Marketing Internacional y aquellos que accedan al itinerario
curricular de Organizacion y Marketing podran completar su formacion en marketing con asignaturas como
Investigacion de Mercados , Estrategia de Comunicacion y Distribucion Internacional y Comportamiento del
Consumidor.

El marketing se define como la funcién organizativa y conjunto de procesos orientados a la creacion,
comunicacion y entrega de valor a los clientes y para la gestion de las relaciones del cliente de forma que se
beneficie a la organizacién y grupos de interés. El objetivo principal de esta asignatura es introducir al
estudiante en el campo de del Marketing tanto en la parte tedrica como practica.

A lo largo del curso, se ofrece una descripcion general del proceso de toma de decisiones de marketing.
Ademas, se analizaran las estrategias de marketing adecuadas y las principales acciones clave en el
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campo de la gestion de marketing para las organizaciones. El curso también le proporcionara las
herramientas y técnicas para tomar decisiones de marketing de manera integrada, teniendo en cuenta la
importancia de la planificacién de marketing y la responsabilidad social.

cute;n de marketing y la responsabilidad social.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

RELACION CON OTRAS ASIGNATURAS DE LA MISMA TITULACION

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

OTROS TIPOS DE REQUISITOS

Dado el caracter introductorio de la asignatura, no se requieren conocimientos previos

COMPETENCIAS / RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Adquirir la capacidad de analisis, desarrollo y control de la funciéon comercial de las empresas que operan
en el mercado mundial.

Aprender a detectar las desigualdades entre personas para disefiar, implementar y evaluar las politicas
pertinentes que faciliten la eliminacion de dicha discriminacion en empresas e instituciones.

Aprender las caracteristicas del espiritu emprendedor.

Comprender la estructura y funcionamiento de las empresas y organizaciones que operan en un contexto
internacional.

Comprender y reflexionar sobre contextos socioeconémicos y politicos que afectan a la toma de
decisiones empresariales y econémicas en un entorno internacional.

Conocer el método contable y los conceptos de renta y patrimonio, asi como los elementos que lo integran.
Conocer las funciones de empresarios y directivos.

Conocer los elementos basicos que conforman el entorno empresarial.

Conocer los instrumentos necesarios para la creacion de empresas.

Conocer los principios de elaboracién de los estados financieros basicos.

Conocer los principios de valoracion.

Conocer y manejar los conceptos de demanda, necesidades, oferta, comportamiento del consumidor,
mercado.

Conocer y saber coordinar los distintos elementos de la cadena de valor global, desde el aprovisionamiento
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hasta la entrega.

Desarrollar la capacidad de evaluaciéon y de andlisis critico de fendmenos y agentes econdémicos
internacionales.

Desarrollar la capacidad para la elaboracion y defensa de informes que contribuyan a la toma de
decisiones de agentes publicos y privados.

Desarrollar la sensibilidad intercultural y la capacidad de adaptacion a otros contextos geopoliticos.

Desarrollar una actitud ética en los negocios respetando los derechos humanos y el medio ambiente tanto
en el pais de origen como en los distintos mercados en los que se opere.

Dominar los conceptos de organizacion y empresa y conocer las distintas areas funcionales de la empresa
y los distintos tipos de empresa.

Elaborar, interpretar y analizar la informacion contable de las empresas.
Entender el comportamiento de los agentes econdmicos y su interaccion en los mercados globales.

Entender el objetivo y utilidad de la informaciéon contable para la gestion empresarial y la toma de
decisiones.

Entender porqué existen las empresas y cual es su relacion con la sociedad.

Gestionar las relaciones entre las matrices de las empresas multinacionales y sus filiales.

Identificar los rasgos basicos de las distintas opciones de crecimiento de la empresa.

Manejar los mecanismos de disefio, coordinacion y control de la estrategia internacional de la empresa.
Planificar el lanzamiento, posicionamiento y estrategia de productos.

Ser capaz de disefar y jerarquizar objetivos.

Ser capaz de generar ideas y detectar oportunidades de negocio en los mercados internacionales.
Tener capacidad para trabajar en equipos multidisciplinares e interculturales.

Utilizar la informacion econédmico financiera de la empresa para tomar decisiones.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. Marketing: Creacion y captacion de valor del cliente

1.1 — Definicién y proceso de Marketing.
1.2 - El mercado y las necesidades del cliente
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1.3 — Disefo de la estrategia de marketing
1.4 — Las relaciones con el cliente.

2. Empresa y Estrategia de Marketing

2.1 — La planificacion estratégica de la empresa

2.2 — La estrategia de marketing y el marketing mix

2.3 - Gestion del esfuerzo de marketing

2.4 - Marketing sostenible: Etica y responsabilidad social en marketing

3. El Entorno de Marketing

2.1 - El microentorno
2.2 - El macroentorno
2.3 — Respuesta al entorno de marketing

4. Informacion de Marketing y Segmentacion de Mercados

4.1 - Desarrollo de la informacién de marketing.
4.2 - La investigacién comercial

4.3 - Segmentacion de mercados

4.4 - Seleccion del mercado objetivo

5. Comportamiento del Consumidor

5.1 — Factores que influyen en el comportamiento del consumidor
5.2 — Tipos de comportamientos de decision de compra

5.3 — El proceso de decision del comprador

5.4 — Proceso de decision de compra organizacional
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6. Estrategia de Producto y Servicio: Construir Valor para el Cliente

6.1 — Concepto de producto

6.2 — Decisiones sobre productos
6.3 — Estrategias de marca

6.4 — Estrategias de servicios

7. Estrategia de Precios

7.1 — Estrategias de fijacion de precios
7.2 — Estrategias de ajustes de precios
7.3 — Variaciones de precios

8. Estrategia de Distribucion

8.1 — El canal de distribucion

8.2 — Decisiones sobre el disefio del canal de distribucion
8.3 — La distribucién minorista

8.4 — La distribucién mayorista

9. Estrategia de Comunicacion

9.1 - El mix de comunicacion de marketing
9.2 — Publicidad y Relaciones publicas

9.3 — Venta personal y promocion de ventas
9.4 — Marketing directo y online

VOLUMEN DE TRABAJO (HORAS)

ACTIVIDADES PRESENCIALES
Actividad Horas
Teoria 30,00
Practicas en aula 30,00
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| Total horas | 60,00 |
ACTIVIDADES NO PRESENCIALES

Actividad Horas
Asistencia a otras actividades 5,00
Elaboracion de trabajos individuales o en grupo 25,00
Estudio y trabajo autbnomo 40,00
Preparacion de clases 10,00
Preparacion de actividades de evaluacion 0,00
Resolucién de casos practicos 10,00

Total horas 90,00

METODOLOGIA DOCENTE

La docencia de las clases de teoria y de practicas seran presenciales. La docencia no presencial se
considerara como excepcion ante causas que lo justifiquen y siempre que se autoricen por los
responsables académicos de la Universitat.

El método que se aplicard en las clases (clases tedricas), combina las explicaciones dadas por el profesor
con la lectura y el estudio por parte del alumno del manual recomendado. Por lo tanto, el profesor
presentara durante las clases los temas tedricos principales y los estudiantes deberan participar en el
proceso de aprendizaje debatiendo y resolviendo diferentes ejercicios. Fuera del aula, el estudiante debera
utilizar el manual y el material digital oportuno para preparar y/o reforzar las clases.

Las clases practicas se dedicaran a la discusion de lecturas, estudios de casos y otras actividades que
mostraran la aplicacion en la vida real del marketing en las organizaciones. Es esencial que el alumno esté
familiarizado con los temas tedricos antes de emprender la practica. Los alumnos trabajaran
individualmente y en grupo.

EVALUACION

La evaluacion de la asignatura se realizara mediante un examen final y las tareas de evaluacion continua.

El examen escrito consta de diversas preguntas en las que los estudiantes deben demostrar su
conocimiento de la materia, su pensamiento critico y su capacidad de puesta en practica.

La evaluacion continua consistird en actividades practicas realizadas individualmente y en grupo por el
alumno durante el curso, basadas en informes de lecturas, resolucion de casos, exposiciones orales,
asistencia y participacién activa en clase.

El examen final supone el 50 por cien de la nota final y el 50 por cien se corresponde con la parte de
evaluacion continua.

NOTA. El estudiante tendra que aprobar tanto el examen final como la evaluacién continua para superar la
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asignatura.

Las notas del examen escrito y de la evaluacidon continua contaran sélo para la primera y segunda
convocatoria del curso. No se guardara ninguna nota para los cursos siguientes.
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