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Obj etivos de la asignatura Tras cursar con éxito esta asignatura, los estudiantes han de ser capaces de:

Conocimientos previos
Prerrequisitos

Metodologia docente

+ Entender los principios basicos de marketing y su relacion con el entorno empresarial.

+ Conocer los modelos, las teorias y los instrumentos basicos de toma de decisiones, asi como las
técnicas que se utilizan usualmente en marketing.

+ Aplicar de forma efectiva estos modelos, teorias, instrumentos de toma de decisiones y
técnicas. En concreto, los estudiantes han de ser capaces de reunir, seleccionar, evaluar y utilizar
efectivamente la informacién para alcanzar los objetivos de marketing.

+ Trabajar eficazmente en un equipo, respetando las ideas y las opiniones de los demas,
realizando una contribucion positiva para resolver los retos de marketing que se les planteen.

Cuando alcances estos objetivos, estaras bien preparado para la clase de marketing del préximo curso,

que tiene un enfoque mas estratégico.

No se requieren.

Los estudiantes deberan venir a la primera sesién conociendo el contenido del programa.

El enfoque de esta asignatura es eminentemente practico, como ya se ha explicado, y tu implicacién

activa a lo largo del curso sera esencial para que alcances los objetivos de aprendizaje. Las diferentes

sesiones del curso seran una combinacion de miniclases tedricas, ejercicios en clase, discusiones de
casos, presentaciones a cargo de directivos del sector y tutorias. Asi, por ejemplo, el profesorado
combinara las explicaciones de las teorias y los marcos de marketing con su inmediata aplicacion
practica a través de ejercicios en clase y pequefas discusiones de casos, o de la participacion de
directivos invitados, especializados en distintos campos del sector.

Cabe destacar que, ademas de las actividades mencionadas, esta asignatura se basa en la
metodologia de “aprendizaje basado en proyectos”. A principio de curso, una empresa real planteara un
reto de marketing real. A lo largo del curso, tendras que trabajar en equipo como abordar este reto.
(Véase informacion mas detallada mas abajo.)

¢, Qué esperamos de ti en clase?

Esperamos que vengas a clase muy bien preparado, habiendo revisado de antemano todos los
materiales requeridos (casos, videos, noticias o articulos académicos, etc.) y habiendo entregado
puntualmente todas las actividades asignadas. Hallaras instrucciones detalladas sobre las lecturas
obligatorias y las tareas asignadas en el sitio web de la asignatura, donde también encontraras anuncios,
bibliografia y otros materiales de clase. Por favor, consulta el web de la asignatura al menos dos veces a

la semana.
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Descripcion

Las slides de la sesién se publicaran también en el sitio web de la asignatura, siempre DESPUES de
cada clase. Ten en cuenta que las SLIDES DE LA CLASE NO INCLUIRAN TODO LO QUE SE HAYA
PODIDO TRATAR (ORALMENTE) EN ELLA. Por tanto, una parte esencial de tus materiales de

aprendizaje seran los apuntes que tomes en clase.

Esta asignatura pretende ser muy interactiva. Te invitamos a implicarte y a participar activamente en ella.
Cuanto mas rica sea la discusion en grupo, mas enriquecedora sera la experiencia de aprendizaje para

todos. Mas abajo indicamos qué consideramos que es una “contribucién efectiva en clase”.

Politica de portatiles/tabletas
No se permiten los portatiles en las clases presenciales, por dos razones. Primera: un pilar basico de la

experiencia de aprendizaje es la participacién y la implicacion activa de los estudiantes en la discusion
en clase. Ello requiere una atencion absoluta y los portatiles son una fuente de distraccién. Segunda:
se ha demostrado que los portatiles dificultan el aprendizaje, como se explica en el articulo “Laptops
are great, but not during a lecture or a meeting” (v. articulo en el sitio web de la asignatura).

Durante las sesiones de tutoria, se permitiran los portatiles/ordenadores, pero no deberan utilizarse
para enviar e-mails, entrar en Facebook, enviar tuits, chatear, navegar por internet, etc. Realizar estas

acciones te penalizara mucho el componente de la nota de “contribucién en clase”.

Contribucion de la
asignatura al programa

Breve descripcion

La funcién de marketing es una de las areas principales de la direccién de empresas y es esencial que
todo directivo la conozca. Para comprender el marketing, necesitas entender sus conceptos y su
proceso, y este es el objetivo de esta asignatura y su principal contribucién al programa.

Como consumidor, ya tienes algunas nociones de marketing. Pero esperamos que descubras que hay
mucho mas de lo que se ve a primera vista. Nuestro objetivo en esta asignatura es ayudarte a desarrollar
una comprensiéon amplia (jy practical) de los fundamentos del marketing, como instrumento de gestiéon y
como fuerza impulsora en la sociedad. ;Qué es el marketing? ; Qué papel juega en las organizaciones?
¢, Qué posibilita una buena estrategia de marketing y qué instrumentos tacticos permiten ejecutar esta
estrategia? Te haremos estas preguntas basicas para estudiar mas a fondo las actividades de marketing
de las empresas e importantes cuestiones de marketing.

El marketing es una de las areas mas complejas de una empresa porque requiere dominar una gran

variedad de competencias. Para analizar los mercados y planificar estrategias es preciso no solo tener
nociones de las ciencias del comportamiento y experiencia, sino también conocer la dinamica social y
tener una visién competitiva. La asignatura Fundamentos de Marketing introduce a los alumnos en los

conceptos fundamentales del marketing que necesitan conocer y les ayuda a tener una base sélida.

Esta asignatura adopta un enfoque eminentemente “practico”, porque desarrolla los conocimientos y las
aptitudes de marketing de los alumnos poniendo el acento en las aplicaciones practicas y concretas de
los conceptos e incorporando aspectos tedricos, cuando sea preciso. Se organiza en tres médulos:

“comprender” “crear” y “ejecutar”. En el primer mddulo, veremos como los expertos en marketing
analizan el entorno —cémo utilizan los estudios de mercado y los sistemas de informacioén para
estudiar a los consumidores e identificar oportunidades de comercializacion. En el segundo modulo,
analizaremos los elementos de una estrategia de marketing —la segmentacion, la focalizacion y el
posicionamiento. En el tercer médulo, examinaremos el marketing mix —el conjunto de tacticas que los
expertos en marketing utilizan para ejecutar sus estrategias, incluyendo los productos/servicios, la

fijacién de precios, la distribucion (lugar) y la promocion.

Actividades

Discusiones y debates en clase
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Es una de las principales actividades de aprendizaje

Examenes escritos y/u orales
La asignatura finalizara con un examen final.

Trabajo de campo
Los estudiantes tendran que hacer trabajo de campo para responder el reto planteado.

Pruebas/tests
Se haran pruebas y tests para reforzar el aprendizaje de las lecturas y otras actividades.

Presentaciones de grupo
Habra que defender un reto final.

Resolucién de un caso
El dltimo paso en el proceso de aprendizaje sera la discusion de un caso en clase.

Desarrollo y presentacion de un proyecto
Se desarrollara un canal transversal durante la asignatura.

Analisis de casos
Algunos casos formaran parte de la experiencia de aprendizaje.

Tema
1 Introduccién. Marketing y proceso de marketing: * ; Qué es el marketing? * Atributos/aptitudes del director de marketing
ideal. « La evolucion del marketing. « Definicion de mercado. Cémo crecer. * Orientaciones comerciales.

2 BLOQUE 1: COMPRENDER. En este bloque, hablaremos de como analizar a fondo la situacion subyacente a un
problema a que se enfrenta un profesional de marketing. Comparativamente, se dedican mas sesiones a este bloque que
a los dos siguientes, lo cual refleja en parte la importancia CRUCIAL de esta etapa inicial en el proceso de marketing. En
las sesiones de este bloque, estudiaremos los temas siguientes: El proceso de investigacion de mercado « s Por qué
investigar? « El proceso de investigacion de mercado «+ Componentes del plan de investigacién de mercado (objetivos,
target, metodologia) « Disefio del plan de investigacion de mercado ¢ Discusiéon de un caso. Herramientas y marcos de
investigacion de mercado ¢ Realizacion de un estudio de mercado: conceptos basicos. Relacion con el proceso de
investigacion de mercado « Marcos y modelos especificos a cubrir para la investigacién de mercado (F/M): a) F/M 1: El
marco de las 5 “C”; b) F/M 3: El modelo del proceso de decision del consumidor; ¢) F/M 4: La teoria de las necesidades;
d) F/M 5: La teoria de la cadena medio-fin « Las habilidades blandas necesarias de un investigador de mercado (empatia,
pensamiento analitico) « Otras herramientas y técnicas de investigacion. Insights « ; Qué es un insight? « ; Por qué son
importantes? « Tipos de insights « Proceso para hallar insights « Criterios para evaluar posibles insights.

3 BLOQUE 2: CREAR. En este bloque, tratamos de los fundamentos del segundo pilar del proceso de marketing: la fase de
disefio de la estrategia. Segmentacion y focalizacion « ;Qué es la segmentacion? s Por qué es importante? « Como
segmentar un mercado; criterios de segmentacion; factores determinantes de un ejercicio valido de segmentacion ¢
Focalizacion estratégica. Factores importantes a tener en cuenta en la focalizacion estratégica * Focalizacion tactica.
Factores que influyen y posibles escenarios. Posicionamiento ¢ ; Qué es el posicionamiento? El rol de las percepciones. *
Factores que influyen en el posicionamiento de una marca * Dimensiones y atributos de posicionamiento ¢ Lectura de
mapas perceptuales y descubrimiento de oportunidades ¢ Elaboraciéon de una declaracién de posicionamiento (de larga
duracion). Segmentacion, focalizacién y posicionamiento en la practica « Coémo realizan la segmentacion, la focalizacion y

el posicionamiento los directores de marketing de una empresa real (por concretar) / Proposicion de valor.

4 BLOQUE 3: EJECUTAR (Entrega y captacion de valor). En este bloque final, cubriremos los conceptos béasicos del tercer
pilar del proceso de marketing: la fase de ejecucioén (de la estrategia). Las estrategias de marketing se materializan
usualmente a través del marketing mix, conocido también como las “4 P”: producto/servicio, lugar de distribucion (place),
precio y promocioén. Trataremos de todos ellos en este bloque. Producto y distribucién ¢ Introduccion al
producto/servicio/marca: conceptos basicos y problemas comunes ¢ Introduccion a la distribucién: conceptos basicos y
problemas comunes. Comunicacion. Esta sesion sera impartida por las profesoras Verena Schoenmueller y
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4 Martina Pocchiari. « Introduccién a la comunicacion, en especial a la comunicacion digital. Conceptos basicos y
problemas comunes. Fijacion de precios ¢ Introduccion a la fijaciéon de precios: conceptos basicos y problemas
comunes.

5 CLAUSURA. Ultima sesién: clausura * Recapitulacién del curso.

Evaluacion

Herramienta Sistema de evaluacion Categoria %
Examenes escritos y/u orales Examen final individual Convocatoria ordinaria 30,00%
Proyecto de grupo Proyecto de equipo (presentacion Convocatoria ordinaria 45,00%
en video + documento de apoyo)
Asistencia y puntualidad Preparacion en la plataforma de Convocatoria ordinaria 25,00%
aprendizaje online y contribucion
en clase.
Examenes escritos y/u orales Recuperacion (a los alumnos que Convocatoria extraordinaria 100,00%

hagan el examen de recuperacion se
les mantendran las otras notas de
evaluacion del curso)

PROGRAMAS

BBA20-Grado en Direccion de Empresas (BBA) (Grados: Direccién de Empresas)
BBA20 2.° curso (obligatoria)

BBA23-Grado en Direccion de Empresas (BBA) (Grados: Direccién de Empresas)
BBA23 2.° curso (obligatoria)

BBA24-Grado en Direccion de Empresas (BBA) (Grados: Direccion de Empresas)
BBA24 2.° curso (obligatoria)

DBAI23-Doble Grado en Direccidon de Empresas & Artificial Intelligence for Business (Grados: Direccién de Empresas)
DBAI23 3." curso (obligatoria)

GBD20-Doble Grado en Direcciéon de Empresas y Derecho (Grados: Derecho)
GBD20 3." curso (obligatoria)

GBD23-Doble Grado en Direccién de Empresas y Derecho (Grados: Derecho)
GBD23 3." curso (obligatoria)

GBL24-Doble Grado en Direccion de Empresas & Global Governance, Economics and Legal Order (Grados: Direccion
de Empresas)
GBL24 2.° curso (obligatoria)

GBL25-Doble Grado en Direccion de Empresas & Global Governance, Economics and Legal Order (Grados: Direccion
de Empresas)
GBL25 1." curso (obligatoria)
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