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PRESENTACION:

El objetivo de la asignatura es profundizar en los aspectos relacionados con las decisiones de Politicas de
Marketing que toma la empresa en su actividad diaria.

Se pretende estudiar en su conjunto la Planificacién y el Proceso del Marketing adquiriendo el alumno todos los
conocimientos, habilidades y actitudes, relacionadas con la identificacion del mercado en el que actlia la empresa.
Andizando el mercado y la competencia e identificando las politicas del producto y de los atributos que lo
definen. De igual manera se hace un andlisis de la planificacion de las paliticas de distribucion y de precio,
finalizando con la planificacion de la comunicacion comercial en la empresa. Todos ellos relevantes en la
definicién de un escenario en cuyo marco se mueve laempresay se toman decisiones de marketing.

Asimismo, se pretende que los alumnos sean capaces de aplicar los conocimientos aprendidos en cada tema a la
resolucién de casos practicos, fomentando en todo momento su capacidad analitica y critica acerca de los
contenidos de la asignatura, sabiendo organizar la informacion obtenida para la elaboracion de un PLAN DE
MARKETING que ayude ala empresa alatoma de decisiones a corto, medio y largo plazo.

COMPETENCIAS PROFESIONALESA DESARROLLAR EN LA MATERIA:

Competencias GO01 Capacidad de andlisisy sintesis de |as informaciones obtenidas de diversas fuentes
Generalesdela

titulacion co2 Resolucion creativa y eficaz de los problemas que surgen en la préctica diaria, con € objetivo de

garantizar los niveles maximos de calidad de lalabor profesional realizada
GO03 Capacidad de organizacion y planificacion del trabajo en el contexto de la mejora continua
G04 Uso delastecnologias de lainformacion y la comunicacion

Capacidad de trabajar de forma eficaz en equipos interdisciplinares, participando e integrandose en los
GO05 trabajos del equipo en sus vertientes cientificas y profesionales, aportando ideas y respetando y
valorando la diversidad de criterios de |os miembros del equipo

Capacidad de incorporar a la cultura profesional los principios éticos y deontoldgicos, teniendo como

ELY prioridad de actuacion el compromiso ético con los clientes y la sociedad.

Capacidad de trabagjar en un contexto internaciona y de aproximarse a las innovaciones y nuevos

Cty enfoques empleados en otros contextos nacionales

G08 Capacidad de comunicacion oral y escrita en castellano.
G09 Capacidad para comunicarse en inglés en contextos académicos y profesionales.

Capacidad de aplicar los conocimientos adquiridos, adaptandolos a las exigencias y particularidades de

€ty cada situacién y persona

G11 Capacidad de generar nuevas ideas (creatividad)

Capacidad de incorporar la investigacion cientifica y la préactica basada en la evidencia como cultura

et profesional, actualizando conocimientos y destrezas de manera continua.

Capacidad de desarrollar estrategias de aprendizaje a lo largo de toda la vida para que sea capaz de

Er adquirir nuevos conocimientos, através del desarrollo su propio itinerario académico y profesional

Capacidad de comunicacion oral y escrita en el idioma materno y en inglés, segln las necesidades de su

e campo de estudio y las exigencias de su entorno académico y profesional.

Capacidad de establecer y cumplir los criterios de calidad mas apropiados y emplear metodologias y

it estrategias de trabajo orientadas ala mejora continua.

G16 Capacidad de asimilar conceptos de naturaleza social y humanistica dentro de una formacion
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universitaria integral que permitan € desarrollo de valores éticos tales como solidaridad,
interculturalidad, igualdad, compromiso, respeto, diversidad, integridad, etc.

Competencias E0L Conocer los aspectos especificos relativos a funcionamiento, gestion y control de las diferentes éreas
Especificasdela funcionales de la empresa.

titulacion Conocer y comprender el contexto socioeconémico local, nacional e internacional en e que se

2 desenvuelven las empresas y ser capaz de interpretar su impacto en las mismas

Capacidad de aplicacién de los conocimientos adquiridos sobre las areas funcionales de la empresay el

EO3 X o
€entorno socioeconomico

Capacidad de identificar las variables relacionadas y entender su impacto sobre las organizaciones

=0 empresariales

E09 Entender el funcionamiento de los mercados financieros nacionales e internacional es

Comprender las operaciones financieras que tienen lugar en el ambito empresarial, disefiando y

=00 analizando estrategias de inversion y financiacion

Conocer las técnicas y métodos de naturaleza cuantitativa aplicables a diagndstico, andlisis y
E11 prospeccion empresarial (mateméticas, estadisticay econometria) siendo capaz de utilizar la herramienta
més adecuada en cada situacion.

Capacidad de proponer, disefiar y gecutar un plan de gestion de recursos humanos adecuado a la

= realidad de laempresa

E13 Conocer los procesos de toma de decisiones en materia de politicay estrategia comercial

Comprender los principios de ética empresarial y ser capaz de disefiar escenarios en los que dichos

El4 principios puedan llevarse a la préctica empresarial

Proponer, planificar y liderar proyectos de innovacion empresarial que aseguren la competitividad de la
empresa

E15

REQUISITOSPREVIOS:
No procede
PROGRAMACION DE LA MATERIA:

Contenidos de la materia:

1- LaPlanificacion y el Proceso de Marketing

2 - La Planificacion del Producto

3 - LaPlanificacion dela Distribucién

4 - LaPlanificacién del Precio

5 - La Planificacion de la Comunicacién Comer cial

La planificacion de la asignatura podra verse modificada por motivos imprevistos (rendimiento del grupo,
disponibilidad de recursos, modificaciones en € calendario académico, etc.) y por tanto no debera considerarse
como definitivay cerrada.

METODOLOGIASY ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE:

M etodologias de ensefianza-aprendizaje a desarrollar:

L a asignatura posee dos partes diferenciadas. unatedricay otra practica

1.- Laparte Tedrica: consistirden el desarrollo en clase del programa de la asignatura por medio de explicaciones
llevadas a cabo por la profesora de la bibliografia basica y recomendada, utilizando para ello transparencias,
power point y cuantos otros medios (lecturas, notas técnicas, articulos de investigacion, videos...) que considere
oportunos, requiriendo ademés la participacion activa de los alumnos y lectura previa de los temas a tratar en
clase.

2.- Laparte Practica de la asignatura se dedicara a diversas actividades, tales como la realizacién de gercicios,
resolucién de lecturas complementarias, articulos/ comunicaciones, visitas a empresas y casos tedrico-précticos,
todos ellos relativos a los contenidos desarrollados en el programa de la asignatura. Para ello, en aquellas précticas
que se requiera, los alumnos deberan haber trabajado previamente el material proporcionado. Se recogerén de
manera aleatoria algunas de las précticas enviadas por €l profesor, siendo valoradas a efectos de evaluacién como
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gjercicios de trabgjo individual.

La PRACTICA, refuerza los conceptos tedricos, facilitando su comprension, de manera que se tratard de
conseguir la méxima participacion del alumnado. Ademas, se debera presentar un trabajo final (Plan de
Marketing) , documento que recogera todos los conocimientos adquiridos a lo largo del cuatrimestre. Durante el
cuatrimestre se estableceran sesiones donde se evaluara el desarrollo del trabajo realizado por los alumnos en la
elaboracion del citado Plan de Marketing.

FORMA DE TRABAJO DE LA ASIGNATURA

- Al dumno se le facilitara documentacion suficiente para poder seguir las clases y para redlizar su estudio
apoyandose, entre otros, en un Libro disponible en la Biblioteca USJ como recurso digital (Santesmases et al.
(2014): Fundamentos de Mercadotécnia. Editorial Patria. Mexico).

- El dumno tendrd acceso a la documentacién para la asignatura en la plataforma propia de la Universidad San
Jorge (PDU). Y es su obligacion el estar conectado y acceder a esa documentacion que el profesor pone a su
disposicion.

ACTIVIDAD DE BUSSINESSLAB

El principal objetivo del Business Lab es presentar a los estudiantes la realidad empresarial, desde el primer dia
dandoles la oportunidad de trabajar en equipo en la identificacion de problemas, toma de decisiones, creacion de
solucionesy el desarrollo de planes de contingencia alos problemas real es.

Estas actividades tendran el propdésito final de desarrollar las habilidades sociales y técnicas
del estudiante, asi como su rendimiento y proveerles de una huella personal gque supone una
ventaja competitiva ala hora de enfrentarse al mercado de trabajo.

Las actividades seran muy variadas, desde la resolucion de casos a la visita a empresas o la
asistencia a seminarios y en todo caso, siempre ayudando a proveer de soluciones a
verdaderos problemas empresariales.

Los estudiantes tendran que asistir a una serie de actividades planeadas con antelacion que
serén desarrolladas alo largo del curso y con una tematica en comun.

Dichas actividades se evaluaran de laforma siguiente:

(@} como actividad integrada en el trabajo en equipo con el porcentgje establecido en
el sistema de evaluacion de esta materia

(2 con una nota de 0 a 0.75 otorgado por la exposicion y defensa oral de unas
conclusiones, ante un panel de expertos elegido por el Grado y silempre y cuando
el resultado de la presentacion sea un apto. Esta nota se sumara a la nota del
examen final.

Laexposicion serealizaraen € mes de diciembre.

Volumen detrabajo del alumno:

M odalidad organizativa M étodos de ensefianza ;(t)irrﬁzdas
Actividades Presenciales Clase magistral 15
Otras actividades tedricas 5
Casos préacticos 10
Resolucion de précticas, problemas, g ercicios etc. 6
Debates
Exposiciones de trabajos de |os alumnos 10
Proyeccion de peliculas, documentales etc. 1
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Talleres 2
Otras actividades précticas 10
Actividades de evaluacién 4
Asistencia a actividades externas (visitas, conferencias, €etc.) 1
Estudio individual 20
Preparacion de trabajos individuales 14
Preparacion de trabajos en equipo 18
Trabajo Auténomo Tareas de investigacion y busgueda de informacion

Lecturas obligatorias
Lecturalibre
Asistencia a actividades externas (visitas, conferencias, €etc.)
Horastotales: 150

SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencion dela nota final:

Trabgjos individuales: 25 %
Trabajos en equipo: 30 %
Pruebafinal: 45 %
TOTAL 100 %

*Las observaciones especificas sobre € sistema de evaluacion seran comunicadas por escrito a los alumnos al
inicio de la materia.

BIBLIOGRAFIA Y DOCUMENTACION:

Bibliografia basica:

SANTESMASES, M.; VALDERREY, F. Y SANCHEZ, A. (2014): Fundamentos de Mercadotécnia Grupo Editorial Patria, Mexico,
D.F. 2014. Disponible en la Biblioteca USJ recursos digitales de biblioteca-ebook: https:/ / ebookcentral .proquest.com/ lib / ugsp/ .

SORIANO SORIANO C.L. -director de la coleccion (1990): Instrumentos de andlisis del marketing estratégico. Ediciones Diaz de
Santos. Disponible en la Biblioteca USJ recursos digital es de biblioteca-ebook: https:/ / ebookcentral .proquest.com/ lib / ugsp/ .

KOTLER, P.; ARMSTRONG, G; MERINO, M.J; PINTADO, T. Y JUAN, JM. (2011). Introduccion a Marketing. Editorial:
Pearson Educacién S.A, Madrid, décima edicién. Disponible en la Biblioteca USJ plataforma ingebook:

MONFERRER, D. (2013): Fundamentos de Marketing. Ed. Universitat Jaume |. Disponible en la Biblioteca USJ plataforma
ingebook

VALLET-BELLMUNT, T. (coord): Principios de Marketing Estratégico. Ed.Universitat Jaume |. Disponible en: http:/ /
repositori.uji.es xmlui/ bitstream/ 10234/ 116262/ 1/ s98 .pdf. Consultado €l 6 de Julio de 2016. Creativecommons.org (CC ISBN:
978-84-697-1552-9)

Bibliogr afia recomendada:

HAIR, JF.; BUSH, R.P.; ORTINAU, D.J. (2010): Investigacion de Mercados: en un ambiente de informacion digital. McGraw Hill.
KOTLER, P, ARMTRONG, G.; SAUNDERS, J. y WONG, V. (2000): Introduccion a Marketing. 22 Edicion Europea. Ed. ESIC.
LAMBIN, J.J. (2003): Marketing Estratégico. Ed. ESIC.

GRANDE ESTEBAN, |.; ABASCAL FERNANDEZ, E. (2011): Fundamentosy Técnicas de Investigacion Comercial. Ed. ESIC.
ESTEBAN TALAYA, A. (2011): Principios de Marketing. Ed. ESIC.

SAINZ DE VICUNA (2000): El plan de marketing en la préctica. Ed. ESIC

SAN MARTIN, S. (2008): Practicas de Marketing Ejercicios y supuestos. ESIC.

MONTERO, M.J;; ARAQUE, R. y GUTIERREZ (2006): Fundamentos de Marketing. Ejercicios. Mc Graw Hill.

GARCIA FERRER, G.(2005):Investigacion Comercia. Ed. ESIC .

MIQUEL, S., BIGNE, E.LEVY, JP., CUENCA, A. Y ,MIQUEL, M.J.(1996):Investigacién de Mercados. Ed. Mc Graw-Hill.

VAZQUEZ Y TRESPALACIOS(coordinadores)(2006): Estrategias de distribucion comercial : disefio del canal de distribucion y
relacion entre fabricantes y detallistas. Madrid. Thomson
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SANTESMASES, M. (2010): Marketing: Conceptosy estrategias.Ed. Piramide.
KOTLER,p.; ARMSTRONG,G.; MERINO,M.J.; PINTADO,T. Y JUAN, JM.(2011): Introduccion al Marketing. Ed. Pearson.

Paginas web recomendadas:

Revista emprendedores http://www.emprendedores.es/

Periodico expansion http://www.expansion.com/

Revista de informacién econémica http://www.revistasi ce.com/Revistas| CE/portada.htm?n=0
Marketing Directo http://www.marketingdirecto.com/

BBVA https://www.bbva.es/particul ares/index.jsp

Instituto Nacional de Estadistica http://www.ine.es/

Instituto Nacional de Consumo http://www.consumo-inc.gob.es/

MERCASA http://www.mercasa.es/publicaciones

* Guia Docente sujeta a modificaciones
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