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Datos Generales

> CONOCIMIENTOS RECOMENDADOS

No se requieren conocimientos previos.

> OBJETIVOS TEORICOS

La asignatura Fundamentos de Marketing, tiene como finalidad dotar a los alumnos de
conocimientos soélidos para afrontar con éxito todas las cuestiones relacionadas con la puesta en
el mercado de productos y servicios que puedan presentarse en su futura carrera profesional.

En concreto, los objetivos son:
- Profundizar en el concepto de marketing y vincularlo a la estrategia comercial de las compaiiias.

- Poder efectuar un andlisis sistematico y permanente de las necesidades de mercado, y
desarrollar las politicas comerciales y de marketing.

- Desarrollar la capacidad de realizar analisis para detectar el atractivo de los diferentes mercados,
y la ventaja competitiva de cada uno de los productos y del conjunto de los mismos, para una
empresa en particular en cada uno de ellos.

- Desarrollar habilidades para la resolucién de las diferentes problematicas relacionados con las
politicas de producto, precio, distribucién y comunicacion.

> OBJETIVOS PRACTICOS

Para el desarrollo de la asignatura se utilizara cel método del caso, combinado con materias
tedricas.

Se pretende asi representar la realidad del mundo laboral, y acercarse de una manera practica a la
realidad del mercado.

> COMPETENCIAS QUE SE DESARROLLAN

El objetivo de la asignatura es introducir al estudiante en el conocimiento de los conceptos
basicos de marketing, y en su aplicacion desde el punto de vista de la estrategia comercial de la



W Universidad
VY Villanueva

empresa.
De modo especifico se concreta en:

¢ Conocer las variables clave del marketing y su relacién con el entorno competitivo.
e Conocer los métodos y técnicas de direccion y organizacion de la estrategia comercial de la
compainia.

Competencias genéricas

Capacidad de analisis y sintesis.

Capacidad de comunicacion.

Habilidad para la bisqueda y analisis de fuentes de informacién.

Capacidad de utilizacion de herramientas y tecnologias adecuadas del marketing.
Capacidad de trabajar en equipo.

Competencias especificas

¢ Desarrollo de planes tacticos de marketing en distintos mercados e industrias.

o Disefar y desarrollar proyectos empresariales.

« ldentificacion de los principales factores necesarios para la resolucién de problemas del area
de marketing.

> CONTENIDO DEL PROGRAMA

PROGRAMA FUNDAMENTOS DE MARKETING:
1.- Qué es el Marketing: generacion de captacion de valor del cliente.
- Definiciéon de marketing.
- Evolucion del marketing.
- Importancia del marketing.
2.- El comportamiento del consumidor
- Necesidades, deseos y demanda.
- Productos, servicios y experiencias.
- Valor, coste y satisfaccion.
- Intercambio, transaccion y relacion.
- El proceso de compra.
3.- La empresay la estrategia de marketing.

- Estrategia empresarial y ventaja competitiva.
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- Niveles de estrategia en la empresa.
- El proceso de formulacion estratégica y el marketing.
- Fase de andlisis. la investigacién comercial.
- El analisis DAFO y el analisis CAME.
4.- Analisis del entorno estratégico de la empresa y herramientas.
- Analisis del macroentorno.
- Analisis del mercado y tendencias.
- Analisis del sector.
- Andlisis competitivo.
5.- Andlisis interno de la empresa y herramientas.
- Analisis del posicionamiento, branding y mix marketing.
- Andlisis de productos.
- Analisis de clientes.
- de la organizacion.
- Analisis de recursos.
- Analisis de resultados
6.- Estrategia producto
- Concepto y tipo de productos.
- Decisiones sobre producto.
- Estrategia de marca: construccion y gestion de marca.
7.- Estrategia de precios
- Concepto de precio.
- Estrategias de precio y métodos de fijacion de precios.
- Estrategias de cambios y ajustes de precis.
8.- Estrategia de distribucién y gestidn del canal.
- Concepto de canal de distribucion.

- Decisiones de disefio del canal de distribucidn.
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- Organizacion de los canales de distribucion.
9.- Estrategia de comunicacion.

- La comunicacion integrada de marketing.

- Estrategia de comunicacion.

- Herramientas de comunicacion.

- Los medios de comunicacion on y off.
10.- Estrategia con otras P¢s del mix marketing y su gestion.
11.- El plan de marketing.

12.- El modelo de negocio Canvas,

> ACTIVIDADES FORMATIVAS

Clases tedricas: permitiran al estudiante conocer en profundidad los contenidos del médulo para
reflexionar sobre los mismos y debatir sobre ellos con el/la profesor/ay con el resto de
companieros: esta actividad se realizara con la presencia del profesor.

Horas 30 Presencialidad 100%

Actividades practicas: consistiran, entre otras cosas, en que el estudiante analice y discuta casos
practicos y resuelva ejercicios especificos del médulo. El objetivo es que el estudiante trabaje con
ejemplos reales o ficticios interesantes que le permitan ver las principales variables que influyeron
en la situacion estudiada, el desarrollo de la misma y las consecuencias que trajeron aplicadas al
modulo estudiado. Este trabajo en algunas ocasiones sera individual y en otras sera en grupo.

Horas 30 Presencialidad 75%

Tutorias personalizadas o en grupo, donde los estudiantes podran poner en comtin con el
profesor/a aquellas dudas, preguntas que le hayan surgido a lo largo del resto de actividades
formativas o bien, contenidos o temas de discusion sobre lo que desee profundizar. Esta actividad
se realizard con la presencia del profesor.

Horas 9 Presencialidad: 100%

Actividades de evaluacion: examenes, exposiciones en clase que permitiran al estudiante y al
profesor medir las competencias adquiridas en el médulo. Esta actividad se realizara con la
presencia del profesor.

Horas 6 Presencialidad 100%.
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Elaboracién de trabajos en grupo e individuales: los estudiantes trabajaran fuera del aula en los
casos, ejercicios, etc. propuestos por el profesor. Esta actividad le permitira acceder a las
diferentes fuentes bibliograficas y bases de datos que ofrece la biblioteca. Esta actividad se
realizara sin la presencia del profesor.

Horas 35 Presencialidad 0%.

Horas de estudio que permitiran al estudiante aprender los conceptos basicos del médulo. Esta
actividad se realizara sin la presencia del profesor.

Horas 30 Presencialidad 0%

> CRITERIOS Y METODOS DE EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA

El profesor/a evaluara a cada estudiante a partir de la nota de evaluacion continua y de la nota del
examen realizado al final del curso. Ambas notas tendran un peso relativo en la nota final. Los
criterios y pesos relativos que se aplican son los siguientes:

1. Evaluacion continua: peso relativo del 50%

1.1. Participacion activa en actividades individuales o grupales realizadas dentro o fuera del aula:
peso relativo 20%

1.2. Trabajo de grupo a realizar durante el curso: peso relativo 30%
2. Examen final: peso relativo 50%
CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA

Su nota final sera la nota del examen extraordinario si el alumno lo ha suspendido o aprobado con
un 5. En tales casos, no se tendra en cuenta la evaluacién continua.

En el caso de que la nota del examen extraordinario supere el 5, se tendra en cuenta la nota de
evaluacion continua obtenida por el alumno durante el curso, sin que esta estimacion le pueda
llevar nunca a suspender la asignatura.

ALUMNOS A PARTIR DE LA 22 MATRICULA
CONVOCATORIA ORDINARIA'Y EXTRAORDINARIA

En el caso de los alumnos de 22 matricula y sucesivas, el criterio de asistencia y participacion se
suprime. El peso relativo asignado a estos conceptos sera traspasado al peso asignado al examen.
Este criterio se aplica tanto a la convocatoria ordinaria como extraordinaria.

1. Examen: peso relativo 70%

2. Trabajos individuales que le sean asignados por el profesor antes de realizar el examen: peso
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30%
ALUMNOS NO PRESENTADOS (NP)
La calificacién de «no presentado» no consume convocatoria.

Se considera un alumno no presentado si, al menos, ha sido calificado en el 30% de la evaluacion
continua. Es decir, para ser NP, ademas de no examinarse del examen final ha de tener menos del
30% de la evaluacién continua calificada, en cuyo caso no sera posible considerarlo cono no
presentado a la asignatura.

TRATAMIENTO DE LA REDACCION Y LAS FALTAS DE ORTOGRAFIA

La correccidn en la expresidn escrita es una condicion esencial del trabajo universitario. Con objeto
de facilitar la tarea de profesores y alumnos, se adopta como referente el conjunto de criterios de
calificacion utilizados en la Evaluacion para el Acceso a la Universidad (EVAU) aprobados por la
Comunidad de Madrid en lo que se refiere a claridad de la expresion oral, y en particular, en
relacion con la presencia de faltas de ortografia, acentuacién y puntuacién.

Se valorara la capacidad de redaccion, manifestada en la exposicion ordenada de las ideas, el
correcto engarce sintactico, la riqueza léxica y la matizacion expresiva, para lo que se tendra en
cuenta la propiedad del vocabulario, la correccidn sintactica, la correccion ortografica (grafias y
tildes), la puntuacién apropiada y la adecuada presentacién.

Asi los errores ortograficos sucesivos se penalizaran con un descuento de 0,25 cada uno, hasta un
maximo de dos puntos.

> BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS BASICOS

o Kotler, P. y Armstrong, G. (2017), Marketing (16° ed.) Madrid. Pearsons Prentice Hall

¢ Sainz de Vicuia J.M. (2022) El plan de marketing en la practica (242 ed.)

o Kotler, P. (2016): Direccion de marketing (152 ed.) Addison Wesley

¢ Stanton, W; Erzel, M; Walker, B (2007): Fundamentos de Marketing (142 ed.) McGrawHill

¢ Martinez Rodriguez, P. 1(2021), Neuro Insights. La neurociencia, el consumidor y las marcas.
ESIC

o Yagiiez, E y Merino, M.J. (2021), De la emocién a la compra. Por qué y como compramos. ESIC

> HORARIO, TUTORIAS Y CALENDARIO DE EXAMENES

Informacion disponible en el campus virtual del alumno.
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> PUBLICACION Y REVISION DE LA GUIA DOCENTE

Esta guia docente se ha realizado de acuerdo con la Memoria Verificada de la titulacion
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