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DATOS GENERALES DE LA ASIGNATURA

ASIGNATURA: Marketing \
PLAN DE ESTUDIOS: Master Universitario en Direccion y Administracion de Empresas-Mba
GRUPO: 1718-0

CENTRO: Facultad de Ciencias Sociales

CARACTER DE LA ASIGNATURA: Obligatorio

ECTS: 4,0

CURSO: 1°

SEMESTRE: 1° Semestre

IDIOMA EN QUE SE IMPARTE:
Castellano, excepto las asignaturas de idiomas que se impartiran en el idioma correspondiente

DATOS DEL PROFESOR

NOMBRE Y APELLIDOS: Femando Doral Fabregas
EMAIL: fdoral@uemc.es

TELEFONO: 983 00 10 00

BREVE CV:

Ingeniero técnico informéatico por la Universidad Politécnica de Madrid y Licenciado en Investigacion y Técnicas de
Mercado por la Universidad Oberta de Cataluna.

Cuenta con més de 20 afos de experiencia profesional destacando los puestos de Director de Centro de Negocio y
de Director de Marketing en la empresa Altran Technologies.

En la actualidad, ademés de su actividad docente en el MBA de la UEMC, es profesor de las asignaturas de
Estrategia, Marketing y Direccion comercial en la Escuela de Negocios y Direccion, y de Business Comunication y
Market Research en la Universidad Europea de Madrid donde ademés dirige el Mater de Negocios Digitales

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

DESCRIPTOR DE LA ASIGNATURA:

En esta materia el alumno estudiara los principales conceptos del marketing en las empresas en sus vertientes
estratégica y operativa, la elaboracion del plan de marketing y el papel de la investigacion comercial en la gestion
empresarial. El papel del marketing en la innovacion de productos también sera objeto de estudio en esta
asignatura.

Concepto de Marketing y tipologia; Investigacion de mercados; Segmentacion y Posicionamiento; Politicas
operativas de Marketing: Producto y Marca; Precio; Comunicacion, Distribucion; Plan de Marketing; Marketing e
innovacion de productos.

CONOCIMIENTOS Y DESTREZAS PREVIAS.

No se requieren conocimiento y destrezas previas, si bien son recomendables conocimientos basicos de empresa.
CONTEXTUALIZACION DE LA ASIGNATURA.

La asignatura y Marketing pertenece al modulo 2 denominado Marketing y comercializacion junto con las
asignaturas de Direccion Comercial y Nuevas Tendencias en marketing y ventas. Su ubicacion, tras el primer
modulo dedicado a la Planificacion Estratégica, facilita el proceso de ensefanza-aprendizaje de los contenidos de
la asignatura al estar fuertemente vinculada a la Direccion Estratégica. Los conocimientos y destrezas trabajadas
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en Marketing resultan, ademas, fundamentales para acometer con éxito la comprension y asimilacion de los
conocimientos de las otras materias de este modulo.

Esta asignatura resulta esencial para la formacion académica del alumno por cuanto lo instruye en el conocimiento
y utilizacion eficaz de las técnicas y herramientas que mejoran la gestion estratégica de direccion desde la
perspectiva del Marketing. Se estructura en cinco temas en los que se analizan los fundamentos basicos de
marketing, se estudian los mercados y consumidores, y se revisan los principales instrumentos de marketing
vinculados a la toma de decisiones sobre producto, precio, canales de comunicacion distribuciony ventas. Asi
mismo, se analiza el proceso de elaboracion de un Plan de Marketing como herramienta basica de gestion
empresarial y la importancia de la innovacion en esta area empresarial.

IMPORTANCIA DE LA ASIGNATURA PARA EL AMBITO PROFESIONAL

Los conocimientos y competencias de Marketing son basicos para todo profesional que se incorpore al mundo de la
empresa y en mayor medida cuanto mas amplia sea la responsabilidad de sus puestos.

En un entormo global y muy competitivo como es el del actual, esta asignatura resulta esencial para los alumnos
desde el punto de vista competencial, en cuanto les capacita en la utilizacion eficaz de las técnicas y herramientas
que mejoran la gestion estratégica de direccion desde la perspectiva del Marketing, pudiendo fijar objetivos,
trazar estrategias y planificar acciones que sirvan para posicionar y comercializar con éxito productos y/o
servicios.

CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA:

El marketing es una de las areas més relevantes en la administracion y direccion de empresas puesto que la
orientacion al mercado es requiisito esencial para el éxito en el desarrollo de cualquier actividad empresarial. EL
conocimiento del clientes, del mercado y de como satisfacerle, con un dptimo empleo de las herramientas
estratégicas y operativas de esta disciplina, resultan esenciales para una adecuada gestion empresarial, en la que
una correcta definicion e implantacion de los planes de marketing en general determinaran inevitablemente los
resultados obtenidos en los retos empresariales que se afronten. Esta materia pretende facilitar al alumno las
herramientas necesarias para la comprension de los planes de marketing de las empresas, a través de los temas que
la conforman:

Tema 1. Introduccion al Marketing: concepto y tipologia.
Tema 2. La Investigacion de mercados.

Tema 3. Estrategias y politicas de marketing: las 4Ps.
Tema 4. El Plan de marketing.

Tema 5. Marketing e innovacion de productos.

RECURSOS DE APRENDIZAJE:
Los recursos de aprendizaje que se utilizaran en la presente asignatura para facilitar el proceso de ersefanza-
aprendizaje, son:

e Campus online de la UEMC (Open Camps)
¢ Plataforma de Webconference (Adobe Connect)

Las comunicaciones con el profesor seran a través de Open Campus via Mi correo, Tablon o/y Foro

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE A ADQUIRIR POR EL ALUMNO

COMPETENCIAS GENERALES:
o CGO1. Capacidad de andlisis e interpretacion de la informacion
e CGO2. Capacidad para trabajar en equipo
o CGO03. Capacidad de liderazgo, innovacion y espiritu emprendedor
e CG04. Capacidad para resolver problemas y tomar decisiones
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o CGO05. Capacidad para desarrollar el pensamiento critico y creativo
o CGO6. Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones
e CGO7. Capacidad para ejercer con responsabilidad, autonomia, independencia y compromiso ético la
practica profesional
e CGO8. Capacidad para comunicar de manera eficaz, tanto de forma oral como escrita, ideas y proyectos ante
cualquier tipo de audiencia utilizando la tecnologia més actual.
CG09. Capacidad para aplicar los conocimientos a la practica
CG10. Capacidad para reconocer la necesidad del cambio y tener la habilidad necesaria para gestionarlo.
CG11. Capacidad para desarrollar habilidades interpersonales
CG12. Capacidad de organizaciony planificacion
CG13. Capacidad para reconocer la importancia de la actualizacion constante en las diferentes areas de
gestion empresarial
COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
o CEO1. Capacidad para comprender las organizaciones de forma global, identificando su mision, vision,
valores, y el manejo de sus relaciones con entormos dindmicos y complejos con el fin de establecer objetivos
y disenar estrategias de negocio.
o CE02. Capacidad para identificar y anticipar los intereses y necesidades de los diferentes grupos de interés.
o CEO03. Capacidad para evaluar y medir los resultados de la compaiiia, de empleados y de terceros vinculados
a los procesos productivos de la organizacion
o CEO05. Capacidad para definir estrategias socialmente responsables para cada area del negocio
e CE10. Capacidad para elaborar el plan de marketing e implementar estrategias de marketing operativo

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
El alumno sera capaz de:

Plantear politicas de distribucion.

Definir adecuadamente la estrategia de posicionamiento, segmentacion y branding de la empresa.

Disenar politicas de producto.

Fijar politicas de precio.

Establecer politicas de comunicacion.

Elaborar el documento de plan de marketing.

Disenar una politica de satisfaccion del cliente, atendiendo a criterios como la clasificacion ABC, la medida
de su satisfaccion y las politicas de fidelizacion.

o Analizar mercados y clientes a través de métodos cuantitativos y cualitativos.

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS DE REFERENCIA GENERALES

BIBLIOGRAFIA BASICA:

KOTLER, P. y ARMSTRONG, G. (2003): Fundamentos de marketing. 6* edicion. México: Pearson Educacion.
SANTESMASES MESTRE, M. (2012): Marketing. Piramide. EBOOK
SANTESMASES MESTRE, M. y MERINO SANZ, M. J. (2014): Fundamentos de Marketing. Piramide. EBOOK.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:
AGUIRRE, M.S (2006). Marketing en sectores especificos. Piramide, Madrid.

ALONSO RIVAS, J. y GRANDE ESTEBAN, I. (2010): Comportamiento del consumidor. Decisiones y estrategia de
marketing. Madrid: ESIC Editorial.

BEST, ROGER J. (2007). Marketing Estratégico. Prentice Hall, Madrid.
CASADO DIAZ, ANA BELEN (2013): Introduccion al Marketing. Club Universitario. EBOOK.
CHIESE DE NEGRI, C. (2005). CRM Las cinco piramides del marketing relacional. Deusto Ediciones, Barcelona.

Pagina3de 8



==
Univeridad uropen CURSO 2017-2018

FERNANDEZ, A. (2004). Investigacion y técnicas de mercado. Ed. ESIC, Madrid.
GONZALEZ, E.; ALEN, E. (2006). Casos de direccion de marketing. Ed. Prentice-Hall, Madrid.

GRANDE, I. y ABASCAL, E. (2001). Fundamentos y técnicas de investigacion comercial. (6 ed). Esic Editorial,
Madrid.

KOTLER, P. (2000). Direccion de Marketing. Edicion del milenio (107 ed.). Prentice Hall, Madrid.

KOTLER, P. y AMSTRONG, G. (2003). Fundamentos del Marketing (6 ed.). Prentice Hall, México.

LAMBIN, J.J. (2003). Marketing Estratégico. Ed. ESIC, Madrid.

MALHOTRA, N. K. (2008): Plan de marketing. Madrid: Editorial Prentice-Hall.

MARIN, Q. (2011): Elaboracion del Plan de Marketing. Bresca: Profit Editorial. EBOOK.

MUNUERA ALEMAN, J.L.; RODRIGUEZ ESCUDERO, A. I. (2002): Estrategias de marketing. Ed. Piramide, Madrid.

MUNUERA ALEMAN, J.L.; RODRIGUEZ ESCUDERO, A. I. (2006). Estrategias de marketing. De la teoria a la practica.
Ed. ESIC, Madrid.

MUNUERA ALEMAN, J.L.; RODRIGUEZ ESCUDERO, A. I. (2007): Estrategias de marketing. Un enfoque basado en el
proceso de direccion. Ed. ESIC, Madrid.

PETER J. PAUL; OLSON, J.C. (2006): Comportamiento del consumidor y estrategia de marketing. McGraw-Hill,
Madrid.

RUFIN, R. (2003): Marketing: conceptos, instrumentos y estrategias. Ed. UNED. Madrid.

RUIZ DE MAYA, S.; GRANDE, 1. (2007). Comportamiento de compra del consumidor. 29 casos reales. Ed. ESIC,
Madrid.

SAINZ DE VICUNA, J. (2004): EL plan de marketing en la practica. Esic Editorial, Madrid
SAINZ DE VICUNA, J. (2016): EL Plan de Marketing digital en la préctica. Esic Editorial. EBOOK
SANCHEZ HERRERA, Joaquin (2007): Plan de Marketing. Anélisis decisiones y control. Madrid: Editorial Piramide.

SANTESMASES MESTRE, M. (2007): Marketing: Conceptos y Estrategias. (5% ed. revisada). Ediciones Piramide,
Madrid.

SANTESMASES MESTRE, M. y MERINO SANZ, M.J. (2009): Fundamentos de Marketing. Madrid: Ediciones Piramide.

TRESPALACIOS GUTIERREZ, J. A., Vazquez CASIELLES, R. y Bello ACEBRON, L. (2005): Plan de marketing. Métodos
de recogida y andlisis de informacion para la toma de decisiones en marketing. Madrid: Editorial Thomson.

VAZQUEZ CASIELLES, R.; TRESPALACIOS GUTIERREZ, J.A. (2002): Marketing: Estrategias y aplicaciones sectoriales.
Tercera edicion. Civitas. Madrid.

OTRAS FUENTES DE REFERENCIA:
http: //www.acnielsen.es

Sitio web de la Empresa AC Nielsen.

http: //www.aedemo.es

Sitio web de la Asociacion Espanola de Estudios de Mercado, Marketing y Opinion.
http: //aenr.es

Sitio web Asociacion Espaiola de Marketing Relacional.

http: //www.aimc.es

Sitio web de la Asociacion para la investigacion de medios de comunicacion.

http: //www.aneimo.com
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Sitio web de la Asociacion Nacional de Empresas de Estudios de Mercado y Opinion Plblica.
http: //www.auc.es

Sitio web Asociacion Espafola de Usuarios de la Comunicacion (AUC).

http: //www.e-deusto.com

Sitio web de ediciones Deusto.

http: //www.ces.es

Sitio web del Consejo Econdmico y Social de Esparia.

http: //www.consumo-inc.es

Sitio web del Instituto Nacional de Consumo.

http: //www.esomar.org

Sitio web de la Sociedad europea de plan de marketing y opinion plblica,
European Society for Opinion and Marketing Research.
www.fecemd.org

Sitio web Federacion Espaiola de Comercio Electronico y Marketing Directo (FECEMD).
http: //www.ijmr.com

Sitio web de la revista Intemational Joumnal Marketing Review.
http://www.ine.es

Sitio web del Instituto Nacional de Estadistica.

http: //www.ixma.org

Sitio web de la Asociacion Intermacional de Marketing de Experiencias.
http: //www.marketingdirecto.com

Sitio web con informacion sobre marketing directo.

http: //www.marketingmk.com

Sitio web de marketing, ventas y comunicacion.

http: //www. marketingpower.com

Sitio web de la Asociacion Americana de Marketing (AMA).

http: //www.marketresearchworld.net

Sitio web de plan de marketing.

http: //www.ocu.org

Sitio web de la Organizacion de Consumidores y Usuarios.

PLANIFICACION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

METODOLOGIAS:

La asignatura se imparte con un alto contenido practico que mantiene un equilibrio entre las sesiones de
videoconferencia en directo (que se utilizaran para presentar los contenidos teoricos previstos en cada uno de los
temas de la asignatura), y las actividades de evaluacion de continua a realizar por el alumno (entrega de trabajos,
participacion en debates, resolucion de ejercicios, etc.) relacionadas directamente con esos contenidos.
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METODO DIDACTICO:

El papel del profesor cobra importancia a través de la imparticion de clases magistrales en tiempo real por
videoconferencia que podra utilizar para explicar los contenidos tedricos, resolver dudas que se planteen durante
la sesion, ofrecer retroalimentacion sobre las actividades de evaluacion continua o realizar sesiones de tutoria de
caracter grupal.

METODO DIALECTICO:

Se caracteriza por la participacion de los alumnos en las actividades de evaluacion continua de debate y la
intervencion de éstos a través del didlogo y de la discusion critica (seminarios, grupos de trabajo, etc.).
Utilizando este método el alumno adquiere conocimiento mediante la confrontacion de opiniones y puntos de
vista. El papel del profesor consiste en proponer a través de Open Campus temas referidos a la materia objeto de
estudio que son sometidos a debate para, posteriormente, evaluar el grado de comprension que han alcanzado los
alumnos.

METODO HEURISTICO:
Este método puede desarrollarse de forma individual o en grupo a través de las actividades de evaluacion continua
(entregas de trabajos, resolucion de ejercicios, presentaciones, etc.). El objetivo es que el alumno asuma un
papel activo en el proceso de aprendizaje adquiriendo los conocimientos mediante la experimentaciony la
resolucion de problemas.

CONSIDERACIONES DE LA PLANIFICACION:
Las ACTIVIDADES FORMATIVAS que se realizan en la asignatura son las siguientes:

Clases tedricas: Actividad dirigida por el profesor que se desarrollara de forma sincrénica en grupo. Para la
realizacion de esta actividad en Open Campus, la UEMC dispone de herramientas de Webconference que permiten
una comunicacion unidireccional en las que el docente puede desarrollar sesiones en tiempo real con posibilidad
de ser grabadas para ser emitidas en diferido.

Actividades practicas: Actividades supervisadas por el profesor que se desarrollaran fundamentalmente de forma
asincrona, y de forma individual o en grupo:

o Actividades de debate. Se trata de actividades desarrolladas en el foro de Open Campus, en las que se
genera conocimiento mediante la participacion de los estudiantes en discusiones alrededor de temas de
interés en las distintas asignaturas.

¢ Entregas de trabajos individuales o en grupo a partir de un enunciado o unas pautas de trabajo que
establecera el profesor.

o Resolucion de ejercicios y problemas que el alumno debe realizar a través de Open Campus en un periodo de
tiempo determinado. Esta actividad puede ser en formato test de evaluacion.

Tutorias: Las tutorias podran tener un caracter sincronico o asincrono y podran desarrollarse de manera individual
0 en grupos reducidos.

Estan previstas dos sesiones de tutoria por videoconferencia, una al inicio y otra al final del semestre. En la
primera se presentara la asignatura y la guia docente y en la segunda, en las semanas previas a la evaluacion final,
se dedicara a la resolucion de dudas de los estudiantes.

Ademés, el docente utiliza el Tablon, el Foro y el Sistema de correo intermo de Open Campus para atender las
necesidades y dudas académicas de los estudiantes.

SESIONES EN TIEMPO REAL
En la asignatura se planifican clases magistrales y tutorias a través de videoconferencias.

La asistencia a las videoconferencias no sera obligatoria, pero si recomendable para un adecuado seguimiento de
la asignatura, la comprension de los materiales y el desarrollo 6ptimo de las actividades de aprendizaje. En
cualquier caso, salvo circunstancias excepcionales, sera posible acceder a ellas en diferido a las 48 horas méximo
desde su celebracion.

EVALUACION CONVOCATORIA ORDINARIA:
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Evaluacion continua  60%

Evaluacion final 40%

A lo largo de la planificacion de la asignatura el alumno realizara actividades de evaluacion continua que forman
parte de la calificacion de la asignatura.

El sistema de evaluacion de esta asignatura acentta el desarrollo gradual de competencias y resultados de
aprendizaje y, por tanto, se realizara una evaluacion continua a través de las distintas actividades de evaluacion
propuestas. El resultado de la evaluacion continua se calcula a partir de las notas obtenidas en cada actividad
teniendo en cuenta el porcentaje de representatividad en cada caso.

Todas las actividades son obligatorias y deberan entregarse en las fechas previstas para ello, teniendo en cuenta:

e Las actividades de evaluacion continua se desarrollaran segtn se indica y, para ser evaluados, los trabajos
deberan ser entregados en la forma y fecha indicada y con la extension méxima sefalada. No se evaluaran
casos entregados posteriormente a esta fecha o que no cumplan con los criterios de extension maxima.

e Lano entrega de una actividad de evaluacion continua en forma y plazo se calificara conun Oy asi
computaran en el calculo de la nota de evaluacion continua y final de la materia.

e Los casos presentados en grupo se evaluaran de forma grupal y por lo tanto la nota establecida para el caso
sera de aplicacion a todo el grupo.

e La participacion en los foros y debates vinculados a una actividad de evaluacion continua se evaluara de
forma individual o colectiva segin se haya requerido la participacion: el valor de las aportaciones, el
nimero de aportaciones y respuestas en debate a las opiniones de los companeros. Cualquier comentario
aportado en el foro que suponga una falta de respeto a las opiniones de companeros supondra el suspenso de
la evaluacion continua de la asignatura. Ademés, cualquier tipo de copia o plagio por minimo que sea,
supondra una calificacion de 0 en la actividad correspondiente.

Los alumnos accederan a través de Open Campts a las calificaciones de las actividades de evaluacion continua en

un plazo no superior a 15 dias lectivos desde su fecha de entrega, excepto causas de fuerza mayor en cuyo caso
se informara al alumno a través del Tablon.

La evaluacion continua se complementara con una evaluacion final presencial que se realizara al finalizar el
periodo lectivo en cada asignatura. La prueba constara de parte practica y tedrica.

La nota global de la asignatura se obtiene ponderando la calificacion de la evaluacion continua y de la evaluacion
final presencial seg(n los siguientes porcentajes, y debiendo tener aprobadas ambas partes, continua y final, para
superar la asignatura.

EVALUACION CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA:
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Evaluacion continua  60%

Evaluacion final 40%

Los estudiantes que no hayan superado la asignatura en la convocatoria ordinaria, porque hayan suspendido la
evaluacion continua o la prueba de evaluacion final presencial, podran presentarse a la pruebas establecidas por el
profesor en la convocatoria extraordinaria. En la convocatoria extraordinaria, el estudiante podra obtener la
maxima calificacion.

En la convocatoria extraordinaria el estudiante podra entregar aquellas actividades que haya suspendido (con
calificacion menor que 5) o que no haya presentado durante la evaluacion continua, a excepcion de la actividad
de evaluacion de debate cuya nota se guarda dado que en la convocatoria extraordinaria no se puede planificar
este tipo de actividad de evaluacion. El plazo de presentacion se dara a conocer con suficiente antelacion para
permitir la entrega y revision docente antes de las pruebas finales de esta convocatoria. El profesor, podra
sustituir las actividades en aquellos casos en los que no sea posible reproducir la situacion de aprendizaje
planteada durante el periodo ordinario (por ejemplo, debates). Asimismo, en la convocatoria extraordinaria,
podra realizar la prueba de evaluacion final presencial en caso de no haberla superado en la convocatoria
ordinaria.

Por tanto, en la convocatoria extraordinaria, la nota global de la asignatura se obtiene ponderando la calificacion
de la evaluacion continua y de la evaluacion final presencial segin los siguientes porcentajes.

Al igual que en la convocatoria ordinaria, en la convocatoria extraordinaria es necesario aprobar tanto las
actividades de evaluacion establecidas por el profesor como la prueba de evaluacion final presencial para superar
la asignatura.

SISTEMAS DE EVALUACION:
SISTEMA DE EVALUACION PORCENTAJE (%)
Pruebas de ejecucion de tareas reales y/o simuladas ~ 25%
Pruebas de respuesta corta 20%
Pruebas de respuesta larga, de desarrollo 20%
Pruebas objetivas 10%
Trabajos y proyectos 25%
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