Guia docente 2014/2015

>>Enlace fichero guia docente

Plan 467 GRADO EN MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS
Asignatura 45625 ESTRATEGIA DE MARKETING
Grupo 1

Obligatoria.

6 ECTS.

Puesto que el listado de competencias de la asignatura "ha de estar conforme con los compromisos que figuran en la
correspondiente memoria de verificacion" del titulo, nos limitamos a reproducir las competencias que se incluyen en la
ficha de la asignatura, incluso si consideramos que tanto su formulacion como su seleccion son poco acertadas.
GENERALES:

G1. Poseer y comprender conocimientos de economia general, economia de la empresa y direccion de marketing
que, partiendo de la base de la Educacion Secundaria General, alcancen el nivel propio de los libros de texto
avanzados e incluyan también algunos elementos de vanguardia especificamente en el ambito del marketing analitico
y estratégico.

G2. Saber aplicar los conocimientos adquiridos a su trabajo profesional en la direccién de marketing, la prospeccién
de mercados o los sondeos de opinion, haciéndolo desde una perspectiva interdisciplinar e integradora de
conocimientos y sabiendo liderar y motivar a los equipos de trabajo, asi como poseer las competencias que suelen
demostrarse mediante la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas complejos en dicho
campo.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar noticias, datos e informaciones relevantes a efectos de interpretar la
evolucion de los mercados de bienes y servicios y formular una estrategia de marketing, estando en disposicion de
emitir juicios que incluyan una reflexion desde un punto de vista social, cientifico o ético.

G4. Poder transmitir informaciones, ideas, propuestas y soluciones a publicos especializados y no especializados,
tanto oralmente como por escrito, en relacidon con el marketing estratégico, la transformacion del entorno y las
perspectivas de los mercados, haciéndolo de forma ordenada, concisa, clara, sin ambigledades y siguiendo una
secuencia légica.

Gb5. Poseer las habilidades de aprendizaje necesarias que permiten emprender estudios posteriores con un alto grado
de autonomia y aprovechamiento.

ESPECIFICAS:

El. Entender las bases teodricas, tanto de la economia general como de la economia y estrategia empresarial, la
formacion de los precios y la naturaleza de los hechos econémicos, el proceso de direccion y las areas funcionales de
la empresa, a la vez que manejar los métodos cuantitativos esenciales y dominar los fundamentos sociales, histéricos
y juridicos de la actividad econémica y la direccidon de marketing.

E2. Conocer las grandes coordenadas del entorno socioecondmico, tecnolégico, cultural e institucional espafiol,
europeo e internacional en un marco de globalizacion e integracion, asi como las principales politicas
macroecondmicas y sectoriales aplicadas por las autoridades publicas, en paralelo con su trayectoria histérica e
impacto sobre las relaciones comerciales y financieras mundiales, la evolucion de la coyuntura, el comportamiento
psico-social de la clientela, las decisiones de compra, el comercio exterior, la reorientacion del marketing y la
responsabilidad social de la empresa.

E3. Comprender y manejar con soltura los fundamentos conceptuales y tedricos de los estudios de mercado y las
estrategias de marketing, junto con sus posibles aplicaciones especificas en diversas areas (marketing social,
publico,...), en Internet o escenarios relacionados y en la investigacion de la opinién publica.

E4. Entender el comportamiento de los diversos tipos de cliente y de sus compras, asi como el funcionamiento de los
mercados de bienes y servicios, sus factores determinantes, la correspondiente estructura econémica sectorial y las
instituciones relevantes al respecto.

E5. Conocer las politicas aplicables y la cartera de modelos o técnicas relacionadas con el marketing analitico y
estratégico, incluyendo la investigacion de mercados mediante herramientas cualitativas y/o cuantitativas, el desarrollo
de productos, la fijacién de precios, la comunicacién, la distribucién, la expansion internacional, la respuesta
competitiva y la innovacion, en el marco de una eficaz gestion de equipos y una economia y estrategia empresarial
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basada en criterios éticos y de responsabilidad social.

E8. Adquirir la formacién basica necesaria para recoger e interpretar informaciones, formular hipétesis, asesorar y
resolver problemas en el ambito del analisis de los mercados y el marketing estratégico, siguiendo el método cientifico
y mediante la aplicacion de los enfoques analiticos, instrumentos matematicos, métodos estadisticos (univariantes o
multivariantes) y técnicas de prevision correspondientes.

E9. Aplicar los conocimientos tedricos adquiridos en el campo del marketing analitico y estratégico, asi como las
correspondientes técnicas y herramientas practicas, utilizando, en su caso, Internet u otros recursos electrénicos y los
métodos pertinentes, sean matematicos, estadisticos, econométricos o cualitativos.

E10. Investigar e interpretar los comportamientos de compra, la evolucién de los mercados de bienes y servicios, la
estructura de los sectores econdmicos y las estrategias empresariales generales y de marketing, en conexién con el
entorno social, tecnoldgico, cultural, juridico e institucional en el que se desarrollan y teniendo en cuenta su vertiente
histérica, ética y de responsabilidad social.

E11. Detectar y resolver problemas relacionados con el marketing y la investigacion de mercados, en el marco de la
adopcién de decisiones, la elaboracion de informes o las actividades de consultoria.

E12. Identificar nuevas necesidades o necesidades insatisfechas de los clientes, asi como segmentos de mercado
apropiados para la innovacion y el desarrollo de la empresa o entidad o para mejorar su posicionamiento estratégico.
E14. Aplicar con rigor diferentes técnicas, bien cualitativas o bien matematicas, estadisticas y econométricas, para el
marketing e investigacion de mercados.

E15. Reunir, seleccionar y aprovechar diferentes fuentes primarias de informacién (bibliogréaficas, estadisticas,
econdmicas, comerciales, demograficas, etc.) mediante diversas herramientas, incluyendo los recursos telematicos,
asi como disefiar, organizar, efectuar la recogida de datos y utilizar éticamente las informaciones procedentes de
fuentes secundarias, asegurando su fiabilidad y teniendo en cuenta el coste y los objetivos.

E16. Redactar estudios comerciales e informes sobre estrategias de marketing en sus diversas categorias.
TRANSVERSALES:

T1. Capacidad para comunicarse de forma fluida en castellano, tanto de modo oral como escrito.

T2. Capacidad para leer, comprender y redactar textos en inglés y, en su caso, otros idiomas extranjeros.

T3. Alcanzar las habilidades propias del manejo basico de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones
(TIC).

T4. Demostrar capacidad para el trabajo en equipo, exhibiendo habilidades para coordinar personas, organizar tareas
y alcanzar objetivos, a la vez que sabiendo aceptar o refutar razonada y sélidamente los argumentos de los demas,
para contribuir con profesionalidad al buen funcionamiento organizativo del grupo y al desarrollo humano de sus
miembros.

T5. Aprender a administrar de forma eficiente el tiempo, tanto en el trabajo individual como en las tareas en grupo, asi
como planificar, organizar y utilizar los recursos disponibles estableciendo prioridades y demostrando capacidad para
liderar procesos, adoptar decisiones y, en su caso, afrontar dificultades.

T6. Ser capaz de adoptar una perspectiva interdisciplinar e integradora de conocimientos, a la vez que formular juicios
de forma auténoma y teniendo en cuenta sus vertientes éticas, sociales, econdémicas y comerciales.

T7. Demostrar capacidad analitica e intelectual, competencia en el manejo de responsabilidades y habilidad para
trabajar con una supervision minima, asi como desarrollar un espiritu critico ante el saber establecido.

T8. Adquirir un compromiso ético y un sentido de la responsabilidad personal, organizacional y social en el
desempefio profesional en el &mbito de trabajo.

T9. Desarrollar una actitud favorable al espiritu emprendedor, el trabajo en ambientes multiculturales, la creatividad, la
innovacion comercial y la busqueda de nuevos enfogues en la relacion de las empresas con sus clientes.

Objetivos/Resultados de aprendizaje

Como se ha indicado en la contextualizacion de la asignatura, Estrategia de Marketing cierra la formacion obligatoria
impartida desde el Area de CIM en el Grado en MIM. Por lo tanto, dado que en esta asignatura se repasaran
contenidos tedricos vistos en otras asignaturas del Area, el principal objetivo de la asignatura no es tanto la
adquisicién de nuevos conocimientos vinculados a la Direccién de Marketing y la formulacion de estrategias y planes
de marketing como la aplicacién préctica de tales conocimientos.

Asi, se persigue que el alumno desarrolle una vision holistica o integradora de las distintas actividades y decisiones
de marketing y que adquiera la capacidad de utilizar los procedimientos y herramientas de marketing para el analisis y
diagnéstico de la situacion y para la planificacion de las estrategias y los programas de actuacion mas adecuados a fin
de dar solucidn y respuesta a problemas y retos de marketing reales, capacidad que sera necesaria para su futuro
ejercicio como profesional del marketing.

Contenidos

Bloque |. Estrategia y planificacion de marketing

Tema 1. Estrategia y marketing

Tema 2. Introduccién a la planificacion de marketing

Bloque II. Elaboracion del plan de marketing

Tema 3. Identificacién y analisis del mercado de referencia y del mercado relevante
Tema 4. Diagndstico de la situacion

Tema 5. Formulacion de objetivos y estrategias de marketing

Tema 6. Programacién y presupuesto de marketing

Bloque Ill. Ejecucién y control del plan de marketing
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Tema 7. Ejecucion y control del plan de marketing

Para la imparticion de este bloque se combinaran los siguientes métodos docentes:

¢ Clases tedricas.

* Resolucién de problemas y ejercicios practicos.

¢ Estudio de casos.

« Aprendizaje basado en proyectos (tal y como se explica mas adelante, este método tiene una importancia
fundamental en el sistema de evaluacion).

INSTRUMENTO-PROCEDIMIENTO

PESO EN LA NOTA FINAL

Trabajo practico: entregas parciales e informe final de un proyecto (plan de marketing para una empresa real o para la
creacion de un nuevo negocio).

45%

Evaluacion oral: presentaciones y debates relacionados con el trabajo practico y con los contenidos de la asignatura.
35%

Participacion en otras actividades préacticas.

20%

Los profesores responsables de la docencia consideran que el sistema de evaluacion reflejado en la tabla anterior, y
descrito con més detalle en la guia docente, es el mas aconsejable para alcanzar los objetivos planteados para la
asignatura. No obstante, como alternativa, cabe la posibilidad excepcional de que los estudiantes sean evaluados
mediante un examen final de caracter oral sobre los contenidos de la asignatura a realizar en la fecha oficial de
examen y que supondria el 100% de la calificacion global de la asignatura. Los alumnos que deseen optar por esta
via deberan solicitarlo por escrito a los profesores de la asignatura, fundamentando su solicitud, no mas tarde de la
tercera semana del curso. Si los profesores aceptan la peticion, la decision del alumno de ser evaluado por esta via
sera irrevocable y afectara a la evaluacion tanto de la convocatoria ordinaria como de la extraordinaria.

Las instalaciones y medios materiales son los disponibles en nuestra Facultad. El material did4ctico de la asignatura
se pondr& a disposicion del alumnado en el propia aula, a través del servicio de reprografia de la Facultad y/o la
plataforma virtual Moodle.

BLOQUE TEMATICO
CARGA ECTS
PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO
Bloque | — Estrategia y planificacion de marketing
0,75

Semanas 1y 2

Bloque Il — Elaboracion del plan de marketing

3,25

Semanas 3 ala 10

Bloque Il — Ejecucion y control del plan de marketing
1

Semanas 11 ala 13

Presentacion y discusién de planes de marketing
1

Semanas 14y 15

Horario:
Lunes a jueves de 10 a 11h.

ACTIVIDADES PRESENCIALES
HORAS

ACTIVIDADES NO PRESENCIALES
HORAS

Clases tebricas

34

Estudio y trabajo auténomo individual
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45

Clases practicas de aula y tutorias grupales
24

Estudio y trabajo autbnomo grupal

45

Evaluacion

2

Total presencial
60

Total no presencial
90

Rebeca San José Cabezudo (rebecasc@eco.uva.es)

Doctora en Ciencias Econdmicas y Empresariales y Profesora Titular de Comercializacion e Investigacion de
Mercados de la Universidad de Valladolid, su actividad investigadora esta centrada en las nuevas tecnologias y el
marketing digital. Sobre estos temas ha dirigido y colaborado en un buen ndmero de proyectos de investigacion y de
transferencia de conocimientoy es coautora de numerosos articulos publicados en prestigiosas revistas cientificas de
ambito nacional e internacional. También es es conferenciante habitual en foros académicos y profesionales y es
coatura del libro Comunicacién Digital eficaz y Legal. Claves juridicas y de marketing para la empresa del Siglo XX,
de editorial Lex Nova-Thomson Reuters.

Javier Rodriguez Pinto (javierrp@eco.uva.es)

Doctor en Ciencias Econémicas y Empresariales y Profesor Contratado Doctor de Comercializacion e Investigacion de
Mercados, su actividad investigadora se desarrolla en los ambitos de la estrategia de innovacién y lanzamiento de
nuevos productos, la adopcion de nuevas tecnologias y el marketing online. Sobre estos temas ha participado en
diversos proyectos de investigacion obtenidos en convocatorias competitivas y es coautor de numerosos articulos
publicados en prestigiosas revistas cientificas de ambito nacional e internacional.

Castellano.
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