Guia docente 2017/2018

>>Enlace fichero guia docente

Plan 467 GRADO EN MARKETING E INVESTIGACION DE MERCADOS
Asignatura 45606 DIRECCION DE MARKETING Il
Grupo 1

Obligatoria

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 &mbito 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 opinién, 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 elaboracién y defensa de argumentos y la resolucién 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 relacion con el marketing estratégico, la transformacion del entorno y las
perspectivas de los mercados, haciéndolo de forma ordenada, concisa, clara, sin ambigiiedades y siguiendo una
secuencia légica.

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

G6. Ser capaz de pensar y actuar segun principios de caracter universal que se basan en el valor de la persona y se
dirigen a su pleno desarrollo, a la vez que respetar los derechos fundamentales y de igualdad entre mujeres y
hombres, los derechos humanos, los valores democraticos y de una cultura de paz, asi como los principios de respeto
al medio ambiente, responsabilidad social y cooperacion al desarrollo, en el marco de un compromiso ético en pro de
una sociedad global, intercultural, libre y justa.

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 direccion de marketing.

E2. Conocer las grandes coordenadas del entorno socioecondmico, tecnoldégico, 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 evolucién 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 0 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
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de productos, la fijacion de precios, la comunicacion, la distribucién, la expansion internacional, la respuesta
competitiva y la innovacién, en el marco de una eficaz gestién de equipos y una economia y estrategia empresarial
basada en criterios éticos y de responsabilidad social.

E6. Interpretar y aplicar las normas publicas que rigen las transacciones comerciales y su tributacion, la protecciéon de
los consumidores o usuarios, el funcionamiento de los mercados de bienes y servicios, y la regulacion del sector
comercial.

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
adopcion 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 informacion (bibliograficas, estadisticas,
econbémicas, comerciales, demograéficas, 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

Aunque para cada uno de los bloques tematicos de la guia docente se hace explicita una lista mas exhaustiva de los
objetivos de aprendizaje concretos establecidos, a continuacion se presenta una lista resumida con los objetivos mas
importantes de la asignatura. Al final del curso alumno deberia:

» Saber definir un producto desde el punto de vista de las necesidades del comprador, las dimensiones de la
cartera de productos, asi como las decisiones que definen la politica de productos, marcas, envases y etiquetas de la
empresa.

» Comprender la nocién de precio y de valor percibido, la relevancia que tiene el precio como variable de
marketing, su papel en el proceso de decision de compra, los factores condicionantes y los métodos de fijacion y las
estrategias y tacticas de precios mas habituales.

» Entender el papel de la distribucién comercial en la economia y en la empresa, las principales configuraciones de
un canal y los tipos de intermediarios, los tipos de comercio electrénico y sus principales ventajas, asi como las
decisiones de marketing del detallista.

e Comprender la naturaleza de la comunicacion de marketing, las claves para lograr una comunicacion eficaz, los
instrumentos de comunicacion de los que dispone la empresa y las nuevas tendencias en comunicaciéon comercial.

 Valorar la importancia de la planificacion, la ejecucion, el control y evaluacion de las actividades de marketing,
conocer los contenidos que debe tener un plan de marketing y las diferentes formas de organizar tales actividades.

» Ser capaz de analizar y enjuiciar de forma razonada una actuacion comercial y la posicién comercial de una
empresa u organizacion y de redactar y presentar informes y propuestas en el ambito de la direccién de marketing.

» Comprender las particularidades que la aplicacion del marketing tiene en empresas de servicios e industriales y la
contribucion del marketing en contextos no empresariales.
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¢ Conocer las Ultimas tendencias en el &mbito del marketing.

BLOQUE I: INSTRUMENTOS DE ACTUACION COMERCIAL

¢ Tema 1. Decisiones sobre productos
e Tema 2. Decisiones sobre precios
* Tema 3. Decisiones sobre distribucién comercial
* Tema 4. Decisiones sobre comunicaciéon comercial
BLOQUE II: MARKETING EN AREAS ESPECIFICAS Y NUEVAS TENDENCIAS EN MARKETING

* Tema 5. Marketing en areas especificas y nuevas tendencias en marketing

En la imparticion de la asignatura se combinan los siguientes métodos:

¢ Leccion magistral participativa

* Resolucién de problemas y ejercicios practicos

¢ Estudio de casos

¢ Aprendizaje basado en proyectos (trabajos practicos en equipo)
Como apoyo a las clases tedricas y practicas, también se recurrira al visionado de videos y la lectura de articulos,
noticias o informes recomendados (en formato electronico, a través de Internet o en papel). Asimismo, se organizaran
tutorias grupales para orientar y supervisar el desarrollo del trabajo practico de los distintos equipos y que suponen
una actividad evaluable, y también se programaran otras actividades complementarias para el trabajo autonomo del
alumno.
En la aplicacion de las metodologias anteriores se buscara una participacion activa del alumno y su involucraciéon con
el resto de los alumnos y con su proceso de aprendizaje.

El sistema de evaluacion combina pruebas individuales y en equipo, asi como presenciales y no presenciales. En la
guia docente completa de la asignatura se detallan las caracteristicas y criterios de evaluacion de cada prueba, cuya
repercusion en la nota final se desglosa en la siguiente tabla:

INSTRUMENTO/PROCEDIMIENTO

PESO EN LA NOTA FINAL

OBSERVACIONES

Examen tedrico/practico escrito.

70%

Se exige una nota minima de 4 sobre 10 para poder superar la asignatura.

Trabajo practico en equipo (entregas parciales e informe final).

10%

Presentaciones y debates en el aula relacionados con los trabajos en equipo.
10%

Participacion en otras actividades practicas realizadas en el aula.
5%

Actividades no presenciales (a través del Campus Virtual de la UVa).
5%

La evaluacion en la convocatoria extraordinaria de julio se hara sobre el 70% que corresponde al examen
tedrico/practico escrito y se exigira igualmente una nota minima de 4 sobre 10. La nota en la convocatoria ordinaria
del resto de pruebas de evaluacion (trabajo practico en equipo, presentaciones en el aula y otras actividades practicas
presenciales y no presenciales) se mantendra para la convocatoria extraordinaria.

Las instalaciones y medios materiales son los disponibles en nuestra Facultad. El material did4ctico de la asignatura
se pondra a disposicion del alumnado a través del servicio de reprografia de la Facultad y del Campus Virtual de la
UVa (http://campusvirtual.uva.es/). En el Campus Virtual también se plantean las actividades de evaluacion no
presenciales que se mencionan en el apartado de Criterios y Sistemas de Evaluacion.

Los horarios de tutorias de los profesores estan disponibles en la pagina web de la Facultad (www.eco.uva.es).
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Calendario:

BLOQUE TEMATICO
CARGA ECTS
PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO
Bloque | — Instrumentos de actuacion comercial
4
Semanas 1 ala 12
Blogue Il — Marketing en areas especificas y nuevas tendencias en marketing
0,5
Semanas 13 ala 15

Semanas 9 ala 15
13-14h.

13-14h.

ACTIVIDADES PRESENCIALES
HORAS

ACTIVIDADES NO PRESENCIALES
HORAS

Clases tedricas

27

Estudio y trabajo auténomo individual
47,5

Clases practicas de aula y tutorias grupales
15

Estudio y trabajo autbnomo grupal
20

Evaluacion

3

Total presencial
45

Total no presencial
67,5

Javier Rodriguez Pinto (javierrp@eco.uva.es; Tfno.: 983-184569; Despacho 152).

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

Castellano
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