Guia docente 2014/2015

>>Enlace fichero guia docente

Plan 468 GRADO EN ECONOMIA
Asignatura 45715 FUNDAMENTOS DE MARKETING
Grupo 1

Asignatura obligatoria

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 conocimientos béasicos de la Economia y la Empresa que, partiendo de la base de la Educacion
Secundaria General, alcancen el nivel propio de los libros de texto avanzados e incluyan, también, algunos aspectos
que se sitan en la vanguardia de la Ciencia Econdmica y del &mbito de la Empresa.

G2. Saber aplicar los conocimientos adquiridos a su trabajo de forma profesional y poseer las competencias que
suelen demostrarse mediante la elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas de caracter
econdmico-empresarial.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar datos e informacién relevante desde el punto de vista econémico-
empresarial para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas de indole social, cientifica o ética.

G4. Poder transmitir (oralmente y por escrito) informacion, ideas, problemas y soluciones relacionados con asuntos
econdmico-empresariales a publicos especializados y no especializados de forma ordenada, concisa, clara, sin
ambigiiedades y siguiendo una secuencia logica.

ESPECIFICAS:

E1. Poseer un conocimiento adecuado de la empresa y su marco institucional, asi como los elementos basicos del
proceso de direccién, la organizacion, las operaciones, los recursos humanos, la comercializacion y la financiaciéon e
inversion.

E2. Comprender los elementos fundamentales del entorno socioecondmico nacional e internacional y del devenir
histérico en el que las empresas desarrollan su actividad, asi como su incidencia en las diversas areas funcionales de
la empresa.

E3. Conocer el comportamiento de los agentes econémicos y las organizaciones (empresas, economias domésticas,
entidades no lucrativas, sector publico,...) y el funcionamiento de los mercados, junto con los factores relevantes a la
hora de adoptar decisiones.

E4. Conocer los instrumentos y herramientas disponibles para disefiar politicas y estrategias empresariales en el
ambito general de la organizacion o en cuanto a financiacion e inversion, operaciones, capital humano y
comercializacion, a la vez que comprender sus efectos sobre los objetivos empresariales y sus resultados.

E8. Recopilar e interpretar diversas fuentes de informacion (bibliogréaficas, estadisticas, etc.) mediante diferentes
herramientas.

E10. Formular hipétesis y previsiones sobre una idea de negocio y ser capaz de convertirla en un proyecto
empresarial (aprender a emprender).

El alumno debe conocer:

« La evolucioén del contenido y alcance de la disciplina del marketing en torno a los conceptos de venta,
intercambio y relacion.

¢ La evolucién de la dimensién filoséfica del marketing hasta llegar al enfoque actual de orientacién estratégica al
mercado.

« El papel del marketing en una empresa estratégicamente orientada al mercado, es decir, las actividades
del marketing estratégico y del marketing operativo.

* Las dimensiones basicas del mercado de referencia de la empresa y el proceso de definicién de su mercado
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relevante.

+ El procedimiento de evaluacion del atractivo del mercado a partir de su tamafio actual y su potencial de
crecimiento.

* Los niveles de andlisis de la competencia en el mercado, los determinantes del grado de rivalidad competitiva y el
perfil de los competidores directos.

* El proceso de decision de compra del consumidor: sus fases generales, sus variantes (modelo de jerarquia de
efectos) y sus determinantes internos y externos.

» La metodologia para la evaluacion de las respuestas cognitivas, afectivas y de comportamiento efectivo del
consumidor y del mercado a las acciones de la empresa

 Las decisiones de segmentacidn, diferenciacion y posicionamiento para la generacion y explotacion de las
ventajas competitivas de la empresa.

El alumno debe ser capaz de:

» Reconocer la filosofia de marketing que impera en una empresa.

 Definir y caracterizar el mercado de referencia y el mercado relevante de una empresa.

* Realizar un diagnéstico basico de las oportunidades y amenazas que presenta el mercado de una empresa sobre
la base del estudio del comportamiento de los consumidores y la actuacién de los competidores.

« Identificar las estrategias de segmentacion, diferenciacién y posicionamiento de una empresa y la clase de
ventaja competitiva que esté explotando en su mercado.

Blogue tematico 1. Introduccién al concepto y papel del marketing
Tema 1. Contenido y alcance de la disciplina de marketing

Tema 2. Bases ideolégicas del marketing como funcién empresarial
Blogue tematico 2. El mercado de referencia de la empresa

Tema 3. Delimitacién y andlisis del mercado de referencia

Tema 4. El andlisis de la competencia

Blogue tematico 3. El comportamiento del consumidor y la demanda
Tema 5. El consumidor y el proceso de decisién de compra

Tema 6. Conocimiento y evaluacién del producto

Tema 7. La decision de compra y el comportamiento post-compra

Blogue tematico 4. La decision de posicionamiento estratégico en el mercado
Tema 8. Segmentacion del mercado y posicionamiento competitivo de la empresa

Combinacién de los métodos siguientes:

Clase magistral

» Resolucién de ejercicios practicos
» Estudio de casos reales
Aprendizaje basado en proyectos

Instrumento/Procedimiento

Peso en la

nota final

Observaciones

Prueba presencial escrita: examen final

75%

Prueba escrita de caracter tedrico-practico realizada al finalizar el curso (tanto en la convocatoria ordinaria de junio
como en la extraordinaria de julio) para evaluar los conocimientos teéricos y practicos adquiridos.

Esta prueba combinara preguntas cortas de desarrollo, ejercicios de aplicacion y problemas que se plantearan en
torno al enunciado de un caso real o ficticio sobre una empresa u otro tipo de organizacion.

Se exigira una nota minima de 4 puntos sobre 10.

Proyecto grupal (trabajo escrito): diagnéstico de las oportunidades y amenazas de mercado de una empresa

20%

La realizacién y seguimiento del proyecto grupal sera continua, al hilo de cada bloque teméatico. Se calificara sobre 10
puntos y sélo computara si en el examen final se obtienen al menos 4 puntos.

La calificaciéon obtenida en esta parte (con el peso del 20%) se conservara para la convocatoria extraordinaria de julio.
Participacion en otras actividades practicas

5%

La participacion del alumno en otras actividades practicas realizadas en el aula o fuera de ella (ej. resolucion de
problemas y casos, debates, etc.) se evaluara de manera individual para cada alumno, se calificara sobre 10 puntos y
s6lo computara si en el examen final se obtienen al menos 4 puntos.

La calificacion obtenida en esta parte (con el peso del 5%) se conservara para la convocatoria extraordinaria de julio.
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Los recursos (instalaciones y medios materiales) son los disponibles en nuestra Facultad.
Los horarios de tutorias de los profesores estan disponibles en la pagina web de la Facultad (www.eco.uva.es).

El calendario y los horarios de imparticion de esta asignatura en sus distintos grupos docentes estan disponibles en la
pagina web de la Facultad (www.eco.uva.es).

Horas presenciales
Horas no presenciales
Total horas
Semanas (de 4 horas)
B1

1.0

10

15

25

25

B2

1.2

12

18

30

3.0

B3

2.6

26

39

65

6.5

B4

0.8

8

12

20

2.0
Evaluacion
0.4

4

6

10

Total
6.0
60
90
150
15

Jesus Gutiérrez Cillan (cillan@eco.uva.es)

Doctor en Ciencias Econémicas y Empresariales y Catedratico de Universidad (CAUN) de Comercializacion e
Investigacion de Mercados, su actividad investigadora se desarrolla en los &mbitos del comportamiento del
consumidor, el marketing de relaciones, la estrategia empresarial de entrada en el mercado, la eficacia de la
publicidad online y el capital social del emprendedor. Sobre estos temas ha dirigido una decena de tesis doctorales y
diversos proyectos de investigacion obtenidos en convocatorias competitivas y es coautor de numerosos articulos
publicados en revistas cientificas de &mbito nacional e internacional.

viernes 23 septiembre 2016 Page 3 of 4


http://www.eco.uva.es
http://www.eco.uva.es
mailto:cillan@eco.uva.es

Carmen Camarero lzquierdo (camarero@eco.uva.es)

Doctora en Ciencias Econémicas y Empresariales y Profesora Titular de Universidad (PTUN) de Comercializacién e
Investigacion de Mercados, su actividad investigadora esta centrada en el marketing de relaciones, el marketing online
y el capital social del emprendedor. Sobre estos temas ha dirigido dos tesis doctorales y diversos proyectos de
investigacion obtenidos en convocatorias competitivas y es autora o coautora de varios libros y de numerosos
articulos publicados en revistas cientificas de ambito nacional e internacional.

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 adopcién de nuevas tecnologias y el marketing online. Sobre estos temas ha participado en
diversos proyectos de investigacién obtenidos en convocatorias competitivas y es coautor de numerosos articulos
publicados en revistas cientificas de &mbito nacional e internacional.

Castellano
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