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Descripcién  Introducir al estudiante en los conceptos clave del marketing, estudiando las posibles estrategias comerciales

general y profundizando en las herramientas para la gestién de la funcién de Marketing.

Competencias

Cddigo

Bl Capacidad de analisis y sintesis

B5 Habilidades de comunicacién oral y escrita

C6 Poseery

comprender conocimientos acerca de: Los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién

empresarial

C14 Elaborar

los planes y politicas en las diferentes areas funcionales de las organizaciones

D3 Respons

abilidad y capacidad para asumir compromisos

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacion
y Aprendizaje
Comprensién de los conceptos basicos, el contenido actual del marketing y su papel en las Ccé6
organizaciones. Cl4
Saber aplicar los conceptos basicos del marketing a las organizaciones. Bl Ccé6 D3
B5 Cl4
Contenidos
Tema
1. Introduccién y contenido del marketing
2. La planificacién de marketing
3. Andlisis del mercado y de los
consumidores
4. La segmentacién de mercados
Planificacion
Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Estudio de casos/andlisis de situaciones 15 15 30
Presentaciones/exposiciones 10 20 30
Tutoria en grupo 0 10 10
Debates 5 5 10
Sesion magistral 18 32 50
Pruebas de respuesta corta 5 5 10
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Trabajos y proyectos 0 10 10
*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcién

Estudio de casos/analisis Los estudiantes se enfrentaran, en grupo o individualmente, a casos practicos, reales o figurados, en

de situaciones los cuales aplicaran los conocimientos adquiridos durante las sesiones magistrales.

Presentaciones/exposicio Los estudiantes presentaran, en grupo o individualmente, las conclusiones que hayan obtenido del

nes estudio de articulos de interés de autores relevantes, o de casos de especial complejidad que deberan
defender en publico.

Tutoria en grupo Los estudiantes podran solucionar sus dudas de trabajos o clases mediante un tiempo especifico de
atencién por parte del profesor.

Debates Se planteardn situaciones para su resolucién en grupo, en las cuales cada estudiante deberd aportar
posibles soluciones sobre la base de la teoria comentada en las sesiones magistrales.

Sesién magistral El profesor planteara los contenidos tedricos necesarios para la realizacién de los trabajos y pruebas

de evaluacién posteriores.
En todas ellas se solicitara la participacion de los estudiantes, para garantizar la correcta comprension
de lo explicado y mantener el adecuado nivel de atencion.

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion

Estudio de casos/andlisis de situaciones Los estudiantes defenderdn en publico sus conclusiones sobre articulos relevantes
de autores de marketing, asi como las propuestas de los casos practicos que se le

planteen.

Presentaciones/exposiciones Los estudiantes defenderan en publico sus conclusiones sobre articulos relevantes
de autores de marketing, asi como las propuestas de los casos practicos que se le
planteen.

Tutoria en grupo Los estudiantes defenderdn en publico sus conclusiones sobre articulos relevantes
de autores de marketing, asi como las propuestas de los casos practicos que se le
planteen.

Evaluacidén

Descripcion Calificacién Resultados de
Formacion y Aprendizaje
Estudio de casos/analisis de situacionesEvaluacién de casos individuales y en grupo 5 B5 Cé6
Cl4

Presentaciones/exposiciones Evaluacién individualizada de las presentaciones 10 Bl Cé D3

realizadas. B5 Cl4

Sesion magistral Examen individual 60 Bl C6

Pruebas de respuesta corta Exdmenes parciales individuales 15 Bl C6

Trabajos y proyectos Evaluacion subjetiva de los trabajos presentados 10 Bl C6 D3

B5 Cl4

Otros comentarios sobre la Evaluacion
La asistencia a las clases es un componente esencial de la evaluacién y, por lo tanto, es obligatoria.

Todas las faltas serdn tenidas en cuenta para el calculo de las penalizaciones, aunque éstas hayan sido justificadas.

Las penalizaciones seran de aplicacién en cada asignatura, en funcién de los siguientes baremos:

- La no asistencia a mas del 10% de las horas lectivas, se penalizard con una reduccién de un tercio en la evaluacién
continua de la asignatura.

- La no asistencia a mas del 20% de las horas lectivas, se penalizard con una reduccién de dos tercios en la evaluacién
continua de la asignatura.

- La no asistencia a mas del 30% de las horas lectivas, se penalizard con un cero en la evaluacién continua de la asignatura.

La nota obtenida en la evaluacion continua (40% de la nota final) se mantendra en todas las oportunidades de examen del
afio académico 2017/2018.

Para los estudiantes que se matriculen en la convocatoria de Fin de Carrera (que tienen 24 ECTS pendientes de cursos
anteriores, con asignaturas cursadas pero no aprobadas) sélo se tendra en cuenta la nota del examen.

La correccién de los exdmenes finales serd [Jciega[].
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Las fechas y horarios de las pruebas de evaluacion de las diferentes convocatorias son las especificadas en el calendario de
pruebas de evaluacién aprobado por la Junta de Centro para el curso 2017/2018

En el caso de conflicto o disparidad entre las fechas de los exdmenes prevaleceran las sefialadas en la pagina web de la
Facultad.

Fuentes de informacion

Bibliografia Basica

Kotler, P. et al., Direccion de Marketing, 12, Pearson Educacién, 2006

Kotler, P., Introduccion al Marketing, 2, Prentice Hall, 2000

Ries, A. et al., Las 22 leyes inmutables del marketing, McGraw Hill, 2004

Ries, A. y Ries, L., Las 22 leyes inmutables de la marca, McGraw Hill, 2000

Ries, A. y Trout, ]., Posicionamiento: la batalla por su mente, 2, McGraw Hill, 2002
Trout, J. et al., El poder de lo simple, Fundacion Confemetal, 2014

Trout, J. y Peralba, R., La estrategia seguin Trout, McGraw Hill, 2004

Bibliografia Complementaria

Recomendaciones

Otros comentarios
Esta guia docente estd redactada por el coordinador en castellano. En caso de existir diferencias entre versiones en idiomas
distintos, la que prevalece es la que esta en castellano.

MUY IMPORTANTE: la cuenta de correo del estudiante de la IESIDE ha de ser la que el estudiante revise diariamente, dado
que los avisos y comunicaciones se haran a esta cuenta. No se podra alegar ignorancia ante cualquiera de estos avisos y
comunicaciones.
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