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l. Identificacion de la asignatura

Tipo Obligatoria
Periodo de Imparticion 2° CURSO, 1er CUATRIMESTRE
Numero de Créditos 6 ECTS

Idioma en el que se imparte | ESPANOL

1l. Presentacion

La asignatura de Introduccion al Marketing y la Comunicacion en la Empresa es una asignatura de formacion
basica de segundo curso de seis créditos. Esta primera asignatura del area de Comercializacion e Investigacion
de Mercados, de caracter introductorio, Los avances en las TIC ofrecen un gran potencial para la mejora de los
procesos de Marketing que han propiciado cambios en su practica. Es por ello que, a lo largo del programa de
la asignatura, se abordaran las implicaciones que el ambito digital tiene tanto en los fundamentos del marketing
como en sus variables de gestion.

La materia se estructura en seis temas que van desde lo general e introductorio, (concepto y enfoque de
marketing). Seguidamente, se profundizard en la herramienta previa bdsica para la toma de dichas decisiones
como es la investigacion de mercados y la adquisiciéon de conocimiento del mercado y consumidor.

Una vez establecidas estas bases, se profundizara en las distintas fases en el desarrollo de la tarea de marketing
de un producto o servicio. De este modo se va profundizando en las diferentes decisiones estratégicas,
(segmentacion de mercado y decisiones sobre la marca), que se irdn tomando en el proceso de marketing
previamente al disefio, planificacién, y ejecucion de acciones de marketing operativo en el mercado en base al
marketing mix: Producto, promocién, precio y distribucion.

Finalmente se dedicara un capitulo al analisis del comportamiento de compra del cliente/consumidor.
OBJETIVOS FORMATIVOS

o Tiene como principal objetivo iniciar a los estudiantes del Grado en Administracion y Direccion de
Empresas en los conceptos y funciones basicas del Marketing en las organizaciones.

o Se prepara a los estudiantes para adquirir conocimientos mas profundos sobre esta disciplina en los
siguientes cursos del Grado.

o Capacitar al alumno a emplear con criterio profesional estos conocimientos.
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lil. Resultado de Aprendizaje

Competencias Generales

TRANSVERSALES:

Cl08. Capacidad de tomar decisiones.
CPO1. Capacidad para trabajar en equipo
CP04. Capacidad de Razonamiento critico.
CSO01. Aprendizaje autdbnomo.

CS03. Creatividad.

GENERICAS:

CPR1. Aplicar los conocimientos en la practica.

CEO2. Marketing

CPO02. Capacidad de aplicacion de los conocimientos tedricos, metodoldgicos y de las técnicas adquiridas en
el proceso de formacién

CP15. Capacidad para disefiar e implantar las estrategias de marketing

CP16. Capacidad para evaluar el mercado y el entorno integrado dentro del sistema de informacion
del marketing.

\A Contenido

IV. A. Temario de la asignatura

Bloque tematico Tema Apartados
TEMA 1 Introduccion y concepto de o Concepto
Marketing o Orientaciones de la empresa

hacia el mercado
o El enfoque de marketing

TEMA 2 Investigacion de Mercados o Metodologia de Investigacion
Cuantitativa — conceptoy
métodos

o Metodologia de Investigacion
Cualitativa — concepto y
métodos

TEMA 3 Segmentacion de Mercados o Concepto de anélisis de
segmentacion

Criterios de segmentacion
Validacién de la segmentacion
Estrategias de segmentacion
El publico objetivo

O O O O
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TEMA 4 Estrategia de Marca o Concepto de Marca
o Funcionesy elementos de la
marca

o Posicionamiento de marca

o Valor de la marca

o Nombre de la marca Estrategia
de marca

TEMA 5 Estrategia Competitiva o Teoriae laescalera
o Teoria de los océanos azules

TEMA 6 Comportamiento de compra del o Modelo de CCC
consumidor o El proceso de decision de
compra

o Etapasy categorias en el
proceso de adquisicion de
nuevos productos

IV. B. Actividades formativas

Tipo Descripcion
Asistencia a clases tedricas En el transcurso del curso se valorara la
participacion de los estudiantes en la resolucién de
actividades, superacion de pruebas de nivel,
asistencia a seminarios, etc. Estas actividades
seran fijadas por el/la profesor/a que imparta la
materia y no constituyen parte de la evaluacion
Otras actividades El/la profesor/a propondra la asistencia a
seminarios, actividades o jornadas extracurriculares
relacionada con la materia.

Lecturas El/la profesor/a recomendara la lectura de articulos,
casos o publicaciones de interés relacionadas con
la materia.

Realizacion de pruebas Examen y/o resolucién de practicas. Se realizard/m

en la fecha oficial de la convocatoria ordinaria y
evaluara el dominio tedrico-practico de los
estudiantes.

Otras actividades Tutorias académicas individuales y/o grupales.
V. Tiempo de Trabajo del estudiante

Clases Tedricas 40

Clases Practicas 20

Otras Actividades 72
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VI. Metodologia y plan de trabajo

Tipo

Periodo

Contenido

Pruebas

Semana 13 a Semana 16

o Examen presencial (test y/o
preguntas de desarrollo).

o Serealizara en la fecha oficial de
la convocatoria ordinaria y
extraordinaria.

Tutorias académicas

Semana 1 a Semana 13

Tutoria

Clases Teodricas

Semana 1 a Semana 13

o Exposiciony explicacion de
contenidos tedrico-practicos.

o Utilizacién de lecturas y
materiales de apoyo didactico

Trabajos individuales

Semana 1 a Semana 13

Aprendizajes orientados a la
resolucién de problemas y/o casos
mediante trabajos del estudiante en
modo individual o grupal

Resolucion de ejercicios,
problemas, casos

Semana 1 a Semana 13

Practica de debates sobre lecturas y
casos de negocio.
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El modelo de evaluacion general es la evaluacion continua. La distribucion y caracteristicas de las actividades
de evaluacion son las que se describen a continuacion:

o Examenes: 50 % de la nota final. Examenes escritos u orales, acerca de la materia impartida.
Calificacion minima: para que la calificacién del examen promedie con las actividades de evaluacion
continua sera necesario obtener en él una nota minima de 5.

Las actividades de evaluacién continua Unicamente se computaran en la calificacion final en caso de
aprobar el examen; de no alcanzarse el aprobado, la calificacion final de la asignatura sera la obtenida
en el examen.

o Practicas: 30 % de la nota final. Elaboracion de trabajos individuales o en grupo, resolucion de casos
practicos y otras actividades programadas por el profesor.

o Actitud y participacion: 20%. Participacion activa en clase a través de debates y comentarios de textos
partiendo de lecturas seleccionadas por el profesor y relacionadas con el contenido de la asignatura.

o Criterios de evaluacion. Los criterios de evaluacion generales, sin perjuicio de su posible ampliacion o
especificacion por cada docente, seran:

+ La correcta comprension de las materias integradas en el programa de la asignatura.

+ La correcta aplicacion de tales conocimientos a cualesquiera de los supuestos practicos
planteados.

+ Laadquisicién de la adecuada capacidad expositiva y razonadora de tales conocimientos:
lenguaje empresarial y de marketing adecuado, orden coherente y sistematico, argumentos
oportunos y apropiados, contenidos suficientes.

+ Laasistencia a las clases tedricas y practicas, asi como a las tutorias. El seguimiento de
cualquier actividad solicitada por el profesor y el cumplimiento de los plazos derivados de ella
seran presupuesto también de la evaluacion.

o Fechas de examenes: las que fije la Jefatura de Estudios en cada convocatoria (ordinaria y
extraordinaria).

a. Ponderacion para la Evaluacion

Examenes: 50 %

Resolucion de practicas: 30 %

Actitud y Participacién a través de la evaluacién continua: asistencia 5%, discusion en clase sobre lecturas,

pruebas tipo TEST sobre las mismas: 15%

o Elalumno que de forma injustificada no cumpla con los requerimientos minimos de asistencia obtendra
un 20% menos en su nota en la calificacién final (este criterio se aplicara tanto en Convocatoria Ordinaria
como Extraordinaria).

o Enla Convocatoria Extraordinaria, la calificacion final se calculara aplicando los mismos porcentajes de
evaluacion establecidos para la Convocatoria Ordinaria. En cuanto al porcentaje correspondiente a la
Evaluacion Continua, se tendra en cuenta la calificacion mas favorable para el estudiante entre la obtenida
durante la Evaluacion Continua y la Calificacion Final de la Convocatoria Ordinaria.

b. Revision de las Pruebas de Evaluacion
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Conforme a la normativa de reclamacién de exdmenes del IEB.

c. Conducta Académica

o Véase Normas de Conducta del IEB.
o No se admitirdn retrasos de mas de 3 minutos en la entrada en clase.
o No se admitird en ningun caso el uso de dispositivos méviles en clase.

VIIl. Recursos y Materiales Didacticos

a. Bibliografia

o Fundamentos De Marketing. Philip Kotler y Gary Armstrong, 112 Edicion Tapa blanda. Pearson
Universidad; Edicion: 11 (27 de mayo de 2013)

o Marketing management and strategy. Peter Doyle, Prentice Hall; 4 edition (May 28, 2006)

o Positioning: The Battle for Your Mind. Al Ries y Jack Trout, McGraw-Hill Education; 1 edition (January 3,
2001)

o La Estrategia Del Océano Azul. W. Chan Kim y Renée Mauborgne, Profit Editorial; Edicion: 1 (21 de
octubre de 2015)

IX. Profesorado
Profesor
Nombre y Apellidos D. Luis Aguirre de Carcer
Correo Electrénico luis.aguirredecarcer@claustro-ieb.es

Licenciado en Derecho y Ciencias Empresariales — ICADE

Formacion académica 3} . . . L
Master en Marketing — Universidad de lllinois, USA

Horario de Tutorias Se anunciaran en clase




