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DATOS GENERALES DE LA ASIGNATURA

ASIGNATURA: Marketing

PLAN DE ESTUDIOS: Grado en Ingenieria de Organizacion Industrial (PGR-IOINDUST)

GRUPO: 2526-T1

CENTRO: Escuela Politécnica Superior

CARACTER DE LA ASIGNATURA: Obligatoria (OB)

ECTS: 6,0

CURSO: 2°

TEMPORALIDAD: 1° Semestre

IDIOMA EN QUE SE IMPARTE: Castellano. Puede haber bibliografia y material de trabajo en inglés.

DATOS DEL DOCENTE

NOMBRE Y APELLIDOS:; EVA PARRILLA ESCOBAR
EMAIL: eparrilla@uemc.es

TELEFONO: 983 00 10 00

HORARIO DE TUTORIAS: Martes a las 20:00 horas
CV DOCENTE:

Profesora de Sistemas de Informacion en 3° de Ingenieria de Organizacion Industrial en la UEMC (Universidad
Europea Miguel de Cervantes) desde 2023.

Profesora de "Management Information Systerrs” en el Intemational Full Time MBA Programde ESADE Business
School, Barcelona, durante el curso 2003-04.

Profesora de "Sistemas de Telecomunicaciones' en la Escuela Técnica Superior de Ingenieros de
Telecomunicacion de laUniversidad de Valladolid durante el curso 1997-98. Profesora de "Fundamentos de
Computadores" en la Escuela Politécnica de Ingenieria Industrial de laUniversidad de Valladolid durante los cursos
1995-96 y 1996-97.

FormacidnAcadémica: Master of Business Administration por ESADE Business School, Barcelona 2002-2004.

Doctora Ingeniero de Telecomunicacion por la Escuela Técnica Superior de Ingenieros de Telecomunicacion de la
Universidad de Valladolid, 1995-1998.

Ingeniero de Telecomunicacion por la Escuela Técnica Superior de Ingenieros de Telecomunicacion de la
Universidad de Valladolid, 1990-1995.

CV PROFESIONAL:

Socia 'y Propietaria de TAB (The Altermative Board).- El Consejo Altermativo - en Valladolid y Salamanca.
Trabajamos con empresarios y sus equipos directivos en las areas de gestion, liderazgo, expansion, sucesiony
vision estratégica. TAB es de origen estadouniderse y esta presente en 25 paises.

Directora de Organizaciony Socia Co-fundadora de Maese Artelier, empresa de disefo, producciony
comercializacion de aparatos de iluminacion decorativa fonoabsorventes. Valladolid 2023 - actualidad.

Directora de Operaciones en Boos Technical Lighting de 2019 a 2022.
Business Manager en la division de Consumo de Microsoft Corporation, Madrid, 2013-2018

Sales Excellence Manager en el departamento de OEM (Original Equipment Manufacturers) de Microsoft
Corporation, Madrid, 2009-2013.

Marketing Manager para PYMEs y Canales de Distribucion de Microsoft Corporation, Madrid, 2007-2009.
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Business Operations Manager de la Division de Empresas y Canal de Microsoft Corporation, Madrid, 2005-2007.
Business Analyst for EMEA (Europe, Middle East and Africa) en GTECH Corporation, Barcelona, 2004-2005.
Profesora en ESADE Business School, Barcelona, 2003-2004.

Product Marketing Manager, TFC Corp (The Fantastic Corporation), New York, USA, 2000-2003.

Corsultant and Project Manager, TFC Corp (The Fantastic Corporation), Zug, Switzerland, 1998-2000.
Profesora de Tecnologias de la Informacion en la Universidad de Valladolid, 1995-1998.

CV INVESTIGACION:
Coordinacion del desarrollo y viabilidad econdmica de una tecnologia de desinfeccion patogena basada en

sistemas luminicos ultravioletas en movimiento continuo y su aplicacion a combatir la epidemia de COVID-19,
Boos Technical Lighting, Valladolid, 2020-2022.

Coordinadora de la inteligencia de negocio y andlisis de mercado, con el propdsito de identificar y proponer
areas de crecimiento estratégico en el mercado de hardware de consumo en Microsoft Ibérica, Madrid, 2009
2013.

Investigacion en el area de Desarrollo de Negocio para la deteccion de oportunidades de crecimiento en los 21
paises de la region de Europa, Oriente Medio y Africa, GTech Corporation, Barcelona, 2004-2005.

Colaboracion con el Departamento de I+D de The Fantastic Corporation (Lugano, Suiza) en el desarrollo de un
sistema de difusion de datos por satélite y en la publicacion del libro "Data Broadcasting: Merging Digital
Broadcasting with the Intemet”, Larst Tvede y Piter Pircher, Editorial John Wiley & Sons 2001.

Investigacion para la consecucion de la tesis doctoral sobre la integracion de servicios de telecomunicacion en las
redes de television por cable, en el Departamento de Sistemas de Telecomunicacion de la Escuela Técnica
Superior de Ingenieros de Telecomunicacion de la Universidad de Valladolid, 1995-1998.

Participacion como ponente en seminarios intermacionales, entre los que cabe destacar el IEEE Africon’9% en
Stellenbosh, Sur-Africa (1996), 5th Intemational Conference on Telecommunication Systems, Nashville, TN,
EE.UU. (1997) y el Broadband Telecom. Del Intermational Telecommunications Union (ITU), Ginebra, Suiza (1997).

Estudio de campo en EE.UU. sobre los dispositivos de transmision de datos por redes de television por cable
recogido en la publicacion del libro “Acceso Veloz a Intermet a Través de las redes de TV por Cable”, ISBN 84
7762- 690-1. Editorial: Servicio de Publicaciones de la Universidad de Valladolid, Diciembre 19%.

Premio a la Innovacion y Desarrollo en Tecnologias de la Informacidn del Vicerrectorado de Investigacion de la
Universidad de Valladolid en Mayo de 1995, por el proyecto “Acceso a RDSI (Red Digital de Servicios Integrados)
Primario desde Lugares Remotos mediante redes VSAT (Very Small Aperture Terminal) por satélite”.

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

DESCRIPTOR DE LA ASIGNATURA:
Este curso te introduce en los conceptos basicos del marketing.

Comerzamos con la pregunta: ;Qué es el marketing? En pocas palabras, el marketing corsiste en atraer a los
clientes y gestionar relaciones rentables y sostenibles con los clientes. El objetivo del marketing es crear valor
para los clientes con el fin de capturar valor de los clientes a cambio.

Analizaremos el proceso de marketing, desde la comprension de las necesidades del cliente hasta el disefo de
estrategias de marketing impulsadas por el valor para el cliente y programas de marketing integrados, pasando
por la construccion de relaciones con los clientes y la captura de valor para la empresa.

Examinaremos los factores sociales, economicos, tecnologicos, legales, éticos y otros factores ambientales y su
impacto en las practicas de marketing.
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Analizaremos las principales tendencias y fuerzas que afectan al marketing en esta era de los medios digitales.

Los estudiantes obtendran el conocimiento basico y las habilidades necesarias para comercializar productos,
servicios e ideas en un mercado global. Comprender estos conceptos basicos y formar tus propias ideas sobre o
que realmente significan para ti te proporcionara una base solida en este area.

CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA:
1. Definicion de Marketing y del Proceso de Marketing
1. Marketing: Gestion de la creacion de valor y compromiso
2. Estrategia de la empresa y de marketing: olaboracion para establecer el valor, el compromiso v las
relaciones con el cliente
2. Comprension del mercado y del valor para los consumidores
1. Andlisis del entorno de marketing
2. Gestidn de la informacion de marketing para obtener informaciéon de los clientes
3. Mercados de consumidores y comportamientos de compra
4. Mercados de organizaciones y comportamiento de compras corporativo
3. Disefo de una estrategia orientada al cliente y el marketing mix integrado

Estrategia de marketing orientada al cliente. Creacion de valor para los clientes objetivo.
Productos, servicios y marcas: crear valor

Desarrollo de nuevos productos y gestion del ciclo de vida del producto
Fijacion de precio: comprension y captura de valor para el cliente
Estrategias de precios: consideraciones adicionales
Canales de marketing: distribuir el valor para el consumidor
Venta al por menor y al por mayor
Comprender y comunicar el valor para el cliente: estrategia de comunicacion de marketing integral
Publicidad y Relaciones Plblicas
10. Venta Personal y promocién de ventas
11. Marketing digital, online, en redes sociales y movil
4. Ampliacion del Marketing
1. Creacién de una ventaja competitiva
2. Marketing global
3. Marketing sostenible: responsabilidad social y ética

RECURSOS DE APRENDIZAJE:

Los alumnos, ademés de la bibliografia y webs resefiadas en esta guia académica, tendran a su disposicion
lecturas de articulos sobre la materia, obligatorias y recomendadas, casos practicos, videos y material de apoyo
seleccionado por el profesor destinado a facilitar el proceso de aprendizaje.

OWONSoULThWN=

Se utilizaran como herramientas facilitadoras de dicho proceso la plataforma educativa de la UEMC (e-Campus)
facilitada por la universidad y Tearrs.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE A ADQUIRIR POR EL ALUMNO

COMPETENCIAS BASICAS:

e (B1. Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que
parte de la base de la educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en
libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la
vanguardia de su campo de estudio

e (B2. Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y
posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la
resolucion de problemas dentro de su area de estudio

o (B3. Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro
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de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética

e CB4. Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un piblico tanto
especializado como no especializado

e (B5. Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender
estudios posteriores con un alto grado de autonomia

COMPETENCIAS GENERALES:

CGO1. Capacidad de andlisis, sintesis e interpretacion de la informacion

CG02. Capacidad de organizacion y planificacion

CGO3. Capacidad para resolver problemas y tomar decisiones

CG04. Capacidad para comunicar de manera eficaz, tanto de forma oral como escrita, ideas y proyectos
ante cualquier tipo de audiencia.

CGO05. Capacidad para utilizar las tecnologias de informacion y comunicacion en su desempeno profesional
CGO7. Capacidad para comunicarse con fluidez y eficacia en su desempeno profesional

CGO8. Capacidad para trabajar en equipo

CG10. Capacidad para desarrollar el pensamiento critico y autocritico

CG11. Capacidad de aprendizaje auténomo (aprender a aprender)

CG12. Capacidad para generar nuevas ideas (creatividad)

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

e CE16. Capacidad para definir objetivos comerciales, disefar planes funcionales o estratégicos de marketing
y desarrollar estrategias y politicas comerciales.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
El alumno sera capaz de:

¢ Alcanzar una adecuada comprension y valoracion del significado, alcance, importancia y contenido del
Marketing, conociendo el marco general y especifico en el que se desenvuelven las actividades
comerciales en la empresa.

o Analizar los fundamentos, métodos y aplicaciones basicas que presiden el comportamiento del consumidor,
a través de sus factores influyentes, el proceso de decision de compra y el impacto de su actuacion en las
estrategias y tacticas comerciales de las empresas.

e Valorar la necesidad de la investigacion de mercados y conocer las diferentes fases de este proceso,
definiendo las necesidades de informacion, los objetivos, las técnicas de obtencion de informacion, el
andlisis de los datos y su interpretacion.

o Diagnosticar una situacion de partida de la empresa para desarrollar la investigacion, la planificacionyy la
implementacion de las estrategias dentro del Plan de Marketing.

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS DE REFERENCIA GENERALES

BIBLIOGRAFIA BASICA:

o Philip T. Kotler y Gary Ammstrong (2018): Principios de Marketing. Pearson. ISBN: 978-8490356128
o Philip T. Kotler & Gary Armstrong (2024): Principles of Marketing. Pearson. ISBN: 9781292449364

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:
o Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2024): Marketing 6.0; El futuro es inmersivo. LID
EDITORIAL. ISBN: 978-8410221093
o Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2021): Marketing 5.0: Technology for Humanity. John
Wiley & Sors Inc. ISBN: 978-1119668510
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WEBS DE REFERENCIA:

Web / Descripcion
Instituto Nacional de Estadistica(https: //www.ine.es/)
Estadisticas oficiales de Espaia
The American Marketing Association(https: //www.ama.org/)
The American Marketing Association is the essential community for marketers.
Asociacion de Marketing de Espafa(https: //www.asociacionmkt.es/)
AMKT tiene como compromiso impulsar el buen marketing, entendido como el motor del éxito empresarial,
asi como ofrecer apoyo y herramientas a los profesionales de marketing para que puedan crecer
profesionalmente.
Industrial Marketing Management(https: //www.sciencedirect.com/journal/industrial-marketing-
management)
The Intemational Jounal of Marketing for Industrial and High-Tech Firms
Revista Harvard-Deusto(https: //www. harvard-deusto.com/)
Las revistas Harvard Deusto publican los articulos de Marketing y Publicidad que tratan en profundidad, tanto
casos practicos y reales de estrategias de marketing como acciones de publicidad destacables, asi como
reflexiones y articulos de base para el 6ptimo desarrollo de la disciplina empresarial orientada a la
comunicacion y publicidad de productos.
Harvard Business Review(https://hbr.org/)
Harvard Business Review (HBR) is a highly respected publication that focuses on business management,
leadership, strategy, and innovation.

PLANIFICACION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

METODOLOGIAS:

METODO DIDACTICO:

Se impartiran clases magistrales en parte de las clases presenciales donde los alumnos recibiran la base de
conocimiento necesaria para la asimilacion de contenidos de la asignatura.

METODO DIALECTICO:

Se propondran temas de debate y reflexidn vinculados al marketing, sobre los que los estudiantes podran
intervenir y discutir criticamente en las clases previo trabajo auténomo sobre ellos si se estima necesario.
METODO HEURISTICO:

Se plantearan trabajos de caracter practico, de naturaleza grupal y/o individual, para cuya
elaboracion/resolucion los alumnos podran aplicar iniciativa y creatividad

CONSIDERACIONES DE LA PLANIFICACION:

La distribucion temporal de contenidos prevista es la siguiente, aunque podra verse alterado en funcion del ritmo
de asimilacion del alumnado:

Temas del 1 al 11: semanas de la 1 a la 6. Incluye practicas y la realizacion de trabajos practicos

Temas del 11 al 20: semanas de la 7 a la 15. Incluye la realizacion de ejercicios y practicas.
Hay planificada una prueba escrita de evaluacion al término del tema 11.

Se entregaran actividades evaluables de diferente naturaleza (ejecucion de tareas reales y simuladas y trabajos)
a lo largo del cuatrimestre.

La semana 16 se dedicara a tutoria.

Esta planificacion estimada podra verse modificada por causas ajenas a la organizacion académica presentada. El
profesor informara convenientemente a los alumnos de dichas modificaciones.
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PROGRAMACION DE ACTIVIDADES Y EVALUACIONES:

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES:
Actividad 112|/3(4|5/6(7|8/9|10|11|12| 13| 14| 15 gSg Co | CE
evalta?
IActividades Practicas X X X X X X X X | X
Exarren Parcial X X X | X
[Trabajo en equipo X X X X X X

CONSIDERACIONES DE LA EVALUACION EN LA CONVOCATORIA ORDINARIA:

La evaluacion continua la conforman las actividades, ejercicios practicos y pruebas escritas previstas hasta la
semana 15 inclusive.

Las dos pruebas escritas planteadas sobre los contenidos de la asignatura supondran el 60% de la nota y en cada
una de ellas debera tenerse un 5 0 mas sobre 10 para superar la asignatura :

« La prueba escrita de los temas del 1 al 11 tendra lugar en la semana 7, su peso en la nota final es del 30% y sera
de caracter eliminatorio si se supera con un 5 o mas sobre 10.

« La de los temas del 11 al 20 tendra lugar en la fecha de convocatoria oficial que establece Decanato y su peso
en la nota final es del 30%. Para superarla la calificacion debe ser de 5 o mas sobre 10.

El alumno debe tener una calificacion de 5 sobre 10 de nota final para superar la asignatura en convocatoria
ordinaria, ponderando todas las calificaciones de la asignatura. De no ser asi, debera evaluarse de la asignatura
en convocatoria extraordinaria. En la convocatoria ordinaria oficial, cuya fecha establece el Decanato, el alumno
que no haya superado la prueba en la semana 7 sobre los 11 primeros temas, debera evaluarse de la parte no
superada realizando, por tanto, dos pruebas.

Las entregas y presentacion de actividades de evaluacion continua de trabajos practicos y ejecucion de tareas,
supondran el 40% de la nota final de la asignatura, Todas tienen caracter obligatorio y deberan entregarse en las
fechas previstas para ello y en el formato solicitado a lo largo del semestre. Se dara gran importancia'y
contribuira en la calificacion la presentacion oral de las actividades y a la participacion activa durante las clases.

Esta planificacion tiene un caracter meramente orientativo y podra ser modificada a criterio del profesor, en
funcion de circunstancias externas y de la evolucion del grupo. EL profesor informara convenientemente a los
alumnos de dichas modificaciones. Los sistemas de evaluacion descritos en esta guia docente son sersibles tanto
a la evaluacion de las competencias como de los contenidos de la asignatura.

La realizacion fraudulenta de cualquiera de las pruebas de evaluacion, asi como la extraccion de informacion de
las pruebas de evaluacion, sera sancionada seg(n lo descrito en el Reglamento 7/2015, de 20 de noviembre, de
Régimen Disciplinario de los estudiantes, Arts. 4, 5y 7y derivaran en la pérdida de la convocatoria
correspondiente, asi como en el reflejo de la falta y de sumotivo en el expediente académico del alumno.

CONSIDERACIONES DE LA EVALUACION EN LA CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA:

En la convocatoria extraordinaria los contenidos de la asignatura seran evaluados utilizando una prueba escrita
que supondra el 60% de la nota final de la asignatura. EL 40% restante corresponde a la evaluacion de trabajos
practicos y ejecucion de tareas, las cuales seran tenidas en cuenta si han sido debidamente aprobadas.

En convocatoria extraordinaria se recuperaran las pruebas, trabajos y tareas no superados en la evaluacion
ordinaria. Los porcentajes respecto del global y los requisitos son los mismos que los definidos para la
convocatoria ordinaria.

SISTEMAS DE EVALUACION:

SISTEMA DE EVALUACION PORCENTAJE (%)
Pruebas objetivas 30%
Pruebas de respuesta corta 30%
Pruebas orales 5%
Trabajos y proyectos 10%
Informes de practicas 5%
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SISTEMA DE EVALUACION PORCENTAJE (%)
Pruebas de ejecucion de tareas reales y/o simuladas 10%
Escalas de actitudes 10%
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