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1. REQUISITOS PREVIOS

Ninguno
2. BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Andlisis de la funcion de marketing y del enfoque marketing en la empresa, pasando
revista a su evolucién reciente y a los planteamientos mas actuales del marketing
relacional.

Desde el establecimiento del concepto de marketing y sus variables fundamentales, la
asignatura presenta como ha ido evolucionando y estructurandose en la organizacion
y filosofia empresariales, hasta llegar a su actual y mas moderna visién. Se establecen
los dos niveles basicos de marketing: Estratégico y Operativo y, dentro de este ultimo,
se hace un recorrido analitico pormenorizado por cada una de las 4 P’s del marketing
mix.

3. COMPETENCIAS (Materia: Mddulo Basico Interdisciplinar de
Facultad)

Competencias basicas

- Gestionar y administrar una empresa u organizaciéon de pequefio tamanio,
entendiendo su ubicacion competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y
debilidades

- Integrarse en cualquier area funcional de una empresa u organizacién mediana o
grande y desempefiar con soltura cualquier labor de gestion en ella encomendada

- Valorar a partir de los registros relevantes de informacién la situacion y previsible
evolucién de una empresa

- Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y
mercados

- Redactar proyectos de gestion global o de areas funcionales de la empresa

- Identificar las fuentes de informacién econémica relevante y su contenido
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- Entender las instituciones econdémicas como resultado y aplicaciéon de
representaciones tedricas o formales acerca de cdmo funciona la economia

- Derivar de los datos informacion relevante imposible de reconocer por no
profesionales

- Usar habitualmente la tecnologia de la informacién y las comunicaciones en todo su
desempefio profesional

- Leer y comunicarse en mas de un idioma, en especial en inglés

- Comunicarse con fluidez en su entorno y trabajar en equipo

Aplicar al andlisis de los problemas criterios profesionales basados en el manejo
instrumentos técnicos

Competencias generales

CG1.- Capacidad para la resolucion de problemas

CG2.- Capacidad de analisis y sintesis

CG4.- Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes diversas
CG6.- Capacidad de transmision de conocimientos

CG7.- Compromiso ético en el trabajo

CG8.- Capacidad para trabajar en equipo

CG9.- Trabajar en entornos de presion

CG10.- Motivacion por la calidad

CG11.- Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones

CG12.- Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica

CG13.- Habilidad en la busqueda de informacion e investigacion

CG14.- Habilidad en el disefio y gestion de proyectos

CG15.- Dominar la terminologia econdmica basica y utilizarla en los contextos
apropiados

CG16.- Adquirir la capacidad para aplicar los conocimientos teéricos a los problemas
de la vida cotidiana

CG17.-Formarse en la interpretacion de casos de estudio, motivados en casos y
noticias a partir de los modelos estudiados

CG21.-Capacitar al alumno para situar el estado de la cuestion sobre un problema
concreto en la literatura econdmica, asi como para decidir las herramientas
economeétricas apropiadas para contribuir a su solucién

CG22.- Ser capaz de desarrollar argumentaciones que orienten la toma de decisiones
a partir del analisis territorial realizado y de la comprension global en sus distintas
escalas de los fendmenos observados

Competencias especificas

CE 1: Elegir las técnicas, herramientas y modelos adecuados en el analisis de
diferentes problemas econémicos

CE 2: Utilizar programas informaticos especificos del area, e Interpretar los resultados
obtenidos a través de ellos.

CE 3: Comprender los términos y conceptos relacionados con las matematicas y las
técnicas estadisticas que permitan el mejor proceso de diagnostico y decision posible
CE 6: Apreciar el valor de los métodos contables como herramientas necesarias para
el desarrollo de otras disciplinas
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CE 8: Conocer e identificar las transacciones econdémicas asi como aprender a
registrarlas

CE 9: Conocer correctamente el calculo de los Beneficios y la confeccion de la
informacion de sintesis (Balance y Cuenta de Pérdidas y Ganancias, estado de flujo de
fondos) y la memoria

CE 11: Usar habitualmente la tecnologia de la informacion y las comunicaciones en
todo su desempefio profesional

CE 12: Conocer los modelos organizativos y estructurales en la empresa moderna

CE 13: Conocer las funciones directivas, y estilos y modelos de direccién

CE 20: Valorar la importancia del analisis econémico como instrumento para entender
el funcionamiento de la economiay la resolucién de problemas socio-econémicos

CE 22: Organizar la informacién que le facilite el mercado tanto nacional como
internacional

CE 25: Comprender las distintas manifestaciones del derecho en su evolucion histérica
y en su realidad actual

CE 27: Tener un comportamiento ético en los negocios

CE 38: Desarrollar su capacidad para transmitir informacién, problemas, ideas y
soluciones, adquiriendo habilidades de comunicacién oral y escrita.

CE 39: Adquirir habilidades y dominar herramientas informaticas aplicadas a las
diferentes materias

4. ACTIVIDADES FORMATIVAS Y METODOLOGIA (Materia: Médulo
Basico Interdisciplinar de Facultad)

Clases de taller tedrico practicas: 450hs/30%. Presentacion en el aula utilizando el
método interactivo.

Tutorias: 50hs/3.33%. Tutorias personalizadas con el profesor a peticion del alumno o
requeridas por el profesor.

Trabajo individual del alumno: 500hs/33.33%.

Trabajo en equipo: 500hs/33.33%. Trabajo en grupo del alumno. Los alumnos
presentaran un trabajo original basado en su trabajo de campo que muestre un
ejemplo de los conocimientos, destrezas y criterios desarrollados en el médulo.
Modalidad a distancia

Clases tedricas a distancia: 450hs/30%. 18 créditos ECTS. Los contenidos didacticos
de la asignatura son posicionados en el Campus Virtual Avanzado, en el apartado de
“Itinerarios formativos”. Estos contenidos se ilustran con videos y graficos que hacen
mas amena su lectura y su estudio por los alumnos. En el apartado “Documentacion”
se integran los mismos textos, pero sin animaciones, asi como los articulos
seleccionados que los alumnos deben leer, para que puedan ser impresos, si asi se
desea.

Las competencias obtenidas son las mismas que las correspondientes a la modalidad
presencial.

Tutorias: 50hs/3.33%. Tutorias personalizadas con el profesor a peticion del alumno o
requeridas por el profesor.
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Trabajo individual del alumno: 750hs/50%

Trabajo en equipo: 250hs/16.67%. Trabajo en grupo del alumno. Los alumnos
presentaran un trabajo original basado en su trabajo de campo que muestre un
ejemplo de los conocimientos, destrezas y criterios desarrollados en el médulo.

5. SISTEMA DE EVALUACION

MODALIDAD PRESENCIAL
Convocatoria Ordinaria:

Participacion: 10%

Practicas individuales y trabajo en equipo: 30%

Prueba parcial: 10%

Examen final: 50%
MODALIDAD A DISTANCIA:
Convocatoria Ordinaria:
Participacion: 20%
Trabajos individuales y trabajo en equipo: 20%
Examen parcial o trabajo de evaluacion a distancia: 10%
Examen final, presencial: 50%
Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al
menos una calificacion de 5 en el examen final.
El alumno podra presentar de nuevo los trabajos, una vez han sido evaluados por el
profesor y siempre antes del examen de la convocatoria ordinaria, si desea mejorar la
calificacion obtenida.
Convocatoria extraordinaria(ambas modalidades):
La calificacién final de la convocatoria se obtiene como suma ponderada entre la nota
del examen extraordinario (60%) y las calificaciones obtenidas por précticas y trabajos
presentados en convocatoria ordinaria (40%), siempre que la nota del examen
extraordinario sea igual o superior a 5.
Asimismo, es potestad del profesor solicitar y evaluar de nuevo las practicas o trabajos
escritos, si estos no han sido entregados en fecha, no han sido aprobados o se desea
mejorar la nota obtenida en convocatoria ordinaria.

6. BIBLIOGRAFIA

Bibliografia basica
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Hall, 122 Edicion, Madrid, 2008.
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Hall, Madrid, 2003.

- KOTLER, PHILIP ET ALL: Marketing para turismo, Ed. Pearson Prentice Hall, 32
Edicion, Madrid, 2003.

- LOVELOCK, C. y WIRTZ, J.: Marketing de servicios, Ed. Pearson Prentice Hall, 62
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Edicion, Madrid, 2008.
- SOLOMON, MICHAEL: Comportamiento del consumidor, Ed. Pearson Prentice Hall,
72 Edicion, Madrid, 2008.
- CURBELDO, J.L; LOPEZ DOMINGUEZ, |.: El arte de emprender. Madrid, Universidad
Antonio de Nebrija, 2007.
Bibliografia complementaria
- JOSEP M2 VALLSMADELLA: Técnicas de marketing y estrategias para restaurantes,
Ed. Pearson Prentice Hall, Madrid, 2002.
- JOSEP CHIAS: El negocio de la felicidad, Ed. Pearson Prentice Hall, 22 Edicién,
Madrid, 2005.
- DAVID AAKER, Construir marcas poderosas Ed. Gestién 2000, 2001.
- CHRIS FILL, Marketing Communications. Ed. Prentice Hall, 1999.
- JUAN RAMON PLANA y ELENA PEREZ DEL MONTE: El auténtico Marketing de
Sentimientos, Editorial Coleccion Comunicacion y Marketing.
- MIGUEL SANTESMASES, Marketing, conceptos y estrategias, 42 edicion. Ed.
Piramide, Madrid, 1999.
- SEMMENIK, R.J., Promotion and Integrated Marketing Communication. Ed.
Thompson learning, 2002.
- ENRIQUE ZORITA: Marketing Promocional, Editorial ESIC.
- ARTHUR M. HUGHES: Strategic Databse Marketing: The Masterplan for Starting and
Managing a Profitable Customer Based M, Editorial McGraw-Hill Trade
- JOSEP ALET: Marketing Relacional, Editorial Gestién 2000.
- SANTIAGO RODRIGUEZ: Creatividad en Marketing Directo, Editorial Deusto.
- DRAYTON BIRD: Marketing Directo con Sentido Comun, Editorial.
- ISIDRO LASO BALLESTEROS y JULIAN BRIZ ESCRIBANO: Internet y Comercio
Electrénico, Editorial Mundi-prensa libros.
- MANUEL ARTAL CASTELLS, Organizacion, Direccion y Control de Ventas. Ed.
ESIC. Madrid, 1995
- REVISTAS PROFESIONALES: Anuncios, Control, Estrategias, El Publicista
- BOLETINES y NEWSLETTERS:

Teletipo del Marketing y la Publicidad, www.marketingdirecto.com

Foro Internacional del Marketing, www.foromarketing.com

Newsletter sobre Marketing, www.marketingnews.es

7. BREVE CURRICULUM

8. LOCALIZACION DEL PROFESOR
El alumno puede contactar con el profesor via email:

:0
:0
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El profesor estara disponible para tutorias, consultas y otros después de las clases el campus de
Princesa (area de profesores).

9. CONTENIDO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

INTRODUCCION AL MARKETING 1. Concepto de marketing. 2. La gestion de
marketing. 3. El marketing relacional. 4. Los retos del marketing

ESTRATEGIA DE EMPRESA Y DE MARKETING 1. Planificacion estratégica. 2.
Planificacion de marketing.

EL MARKETING EN LA ERA DIGITAL 1. Factores principales de la era Internet. 2.
Estrategias de marketing de la era digital. 3. Modalidades del comercio electrénico. 4.
Desarrollo del comercio electrénico.

EL ENTORNO DE MARKETING 1. El microentorno. 2. El macroentorno

LA GESTION DE LA INFORMACION DE MARKETING 1. El sistema de informacion de
marketing. 2. La investigacion comercial. 3. Informacion secundaria. 4. Informacién
primaria.

MERCADOS DE CONSUMO YCOMPORTAMIENTOS DE COMPRA 1. Modelos de
comportamiento del consumidor. 2. Factores del comportamiento. 3. El proceso de
decision de compra.

MERCADOS CORPORATIVOS Y COMPORTAMIENTO DE COMPRA 1. Caracteristicas de
los mercados corporativos. 2. Comportamiento compra empresarial. 3. Factores del
comportamiento. 4. El proceso de compra. 5. Mercados institucionales y
gubernamentales.

SEGMENTACION 1. Concepto y proceso de segmentacién. 2. Variables de
segmentacion. 3. Segmentacion efectiva. 4. Evaluacion de segmentos. 5. Publico
objetivo y posicionamiento.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO 1. Productos y servicios. 2. Decisiones de producto. 3.
Estrategia de marca. 4. Marketing de servicios.

DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS 1. Estrategia de desarrollo de nuevos
productos. 2. Proceso de desarrollo de N.P. 3. El ciclo de vida del producto.
PRESENTACION DE TRABAJOS

EL PRECIO 1. Concepto de precio. 2. Factores de la decision del precio. 3. Enfoques en
la fijacion de precios.

ESTRATEGIAS DE PRECIOS 1. Estrategias para cartera de productos. 2. Estrategias de
ajuste de precios. 3. Cambios de precio.

LA DISTRIBUCION 1. Naturaleza e importancia. 2. Funciones de canales de
distribucién. 3. Comportamiento y organizacion del canal. 4. Disefio del canal. 5.
Logistica y gestion de la distribucion.

DETALLISTAS Y MAYORISTAS 1. El sector minorista. 2. El sector mayorista.

JUEGO DE ROLE PLAY

PRESENTACION DE TRABAJOS

LA COMUNICACION 1. El proceso de comunicacién. 2. Desarrollo de una comunicacion
eficaz. 3. Canales de comunicacién. 4. Presupuesto de comunicacion.

PUBLICIDAD, PROMOCION Y RR.PP. 1. Caracteristicas y diferencias. 2. Medicion de la
eficacia. 3. La comunicacién ATL y BTL. 4. La comunicacién integral.
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EL MARKETING DIRECTO Y LA FUERZA DE VENTAS 1. Funcidn de la fuerza de ventas.
2. Gestion de la fuerza de ventas. 3. El proceso de venta personal. 4. El marketing
directo y sus ventajas.

JUEGO DE ROLE PLAY

VENTAJA COMPETITIVA 1. Concepto. 2. Andlisis de la competencia. 3. Estrategias
competitivas.

EL MERCADO GLOBAL 1. El marketing global. 2. El entorno del marketing global. 3.
Decisiones para entrar en el mercado global.

2. Concepto y desarrollo de la idea de negocio
PRESENTACION DE TRABAJOS
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