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1. Presentacion de la asignatura

El marketing es una manera de pensar sobre la st éxito de una organizaciéon
depende del éxito de sus actividades de markdihgl de la direccion de marketing
en las organizaciones es: identificar y medir lagesidades y los deseos de los
consumidores, determinar los publicos objetivos lguempresa puede servir, decidir
sobre los productos y los servicios adecuadosgeavér a estos mercados, y determinar
el precio optimo y las estrategias de promocion ey distribucion que hay que
implementar.

En esta asignatura nos centraremos en el anaksiag diversas herramientas de
marketing que las empresas utilizan para desarrplamover y distribuir productos y
servicios en los mercados objetivos.



2. Competencias que se deben alcanzar en la
asignatura

COMPETENCIAS GENERALES COMPETENCIAS ESPECIFICAS

Ser capaz de utilizar la lengua inglesa en | Familiarizarse con los principales
el entorno laboral: escribir, leer vy | conceptos del marketing.
comunicarse. Adquirir conocimientos y bases para el
Ser capaz de trabajar en equipo, analisis del entorno de la empresa y del
participando activamente en las mercado.
diferentes tareas y negociando con el Comprender las principales funciones
grupo para llegar a un consenso de del marketing en todos los mercados
grupo. diferentes: de bienes de consumo, de
Aplicar el anélisis econémico para la servicios e industrial.
toma de decisiones. Ser capaz de tomar | Conocer las principales herramientas de
decisiones en un entorno de riesgo. marketing que las empresas utilizan
Aplicar los conocimientos adquiridos y | para comercializar productos de manera
las metodologias aprendidas a un eficiente.
amplio abanico de situaciones Tener habilidades para el desarrollo y la
complejas. gestion de un nuevo concepto de
Identificar los factores clave a la hora de | producto, considerando el caricter
afrontar un problema. multidrea de la direccién de marketing.
Tener capacidad creativa y de Comprender la segmentacién
innovacion. estratégica ptima y los procesos de
Tener motivacién por la calidad. posicionamiento necesarios para
comercializar un producto de manera
efectiva.

3. Contenidos de la asignhatura

. Introduccién y conceptos basicos en marketing.

. Segmentacion del mercado y estrategias de poaitiento.
. La gestion del producto a lo largo del tiempo.

. Planificacion estratégica en marketing.

. Producto, linea de producto y decisiones deanarc

. Decisiones en materia de precios.

. Comunicaciones de marketing.

. Decisiones de distribucion.
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4. Evaluacion

Habra un examen final que te dara la oportunidadaplkcar los conocimientos
adquiridos durante el curso. El examen final supbrel 60% de la nota final y la
evaluacion de las sesiones précticas, el 40% tegtana evaluacion de la asignatura.

Para aprobar la asignatura hay que superar el exéined. Si la nota del examen es
superior o igual a 4 sobre 10, la nota final dasignatura sera la media ponderada entre



la evaluaciéon de los seminarios (40%) y la evatiradiel examen (60%). Si la nota del
examen, sin embargo, es inferior a 4 sobre 10pta final de la asignatura sera la que
se obtenga en el examen.

Para los estudiantes que no aprueben la asignhabygd un segundo examen en
septiembre, en el que las normas seran las migraesaprobar la asignatura habra que
aprobar el examen con un minimo de 4 sobre 10st8ies el caso, el examen supondra
el 60% de la nota, y la evaluacién de los semisat@ trimestre, el 40% restante.

5. Bibliografia y recursos didacticos

5.1. Bibliografia basica

Marketing Managemente Philip Kotler
(112 ed.). Prentice Hall, 2003.

5.2. Bibliografia adicional

Marketing Management & Strategye Peter Doyle
(22 ed.). Londres: Prentice Hall, 1998.

5.3. Recursos didacticos

Los articulos, los casos y las lecturas que seaulal Aula Global una semana antes
del dia asignado para la discusion.

Las diapositivas de PowerPoint que se subiran k& Global el dia antes de cada sesion
de teoria.

6. Metodologia

Habr& un total de veinte sesiones de teoria dei®0tos de duracién cada una. Durante
la primera parte de la clase se discutiran los eqgios tedricos. Para cada una de las
sesiones se asignara un caso breve, que se sbirka &lobal una semana antes. Los
casos ilustran las diversas estrategias de magketie se estudian durante el curso. Los
estudiantes se tienen que leer los casos antemsdesiones. Los casos asignados se
discutiran al final de cada sesion. Leer los casues de las sesiones y discutirlos en
clase es una tarea importante durante el curso.

Las sesiones tedricas se complementaran con stgae de seminario, en las que se
discutiran y se presentaran casos de Harvard Bissigee se resolveran en grupos de
cinco estudiantes. Todos los grupos deberan redactamforme en el que respondan a
las cuestiones planteadas en todos y cada uncsdm$os. El informe se entregara al
profesor al comienzo de la sesion de seminario.nfde cada grupo hard una

presentacion de veinte minutos de uno de los casos.



7. Programacion de actividades

Dia

Actividad

Semanal

Teoria 1: Introduccion y conceptos basicasarketing (1)

Semana 2

Teoria 2: Introduccion y conceptos basicasarketing (11)
Lectura asignaddA new Style”

Teoria 3: Segmentacion del mercado y estrategias de
posicionamiento (1)

Lectura asignaddWhirlpool launches affordable washer in Brazi
and China”

Semana 3

Teoria 4: Segmentacion del mercado yexgtaatde
posicionamiento (II)
Lectura asignaddAt Best Buy not all are welcome”

Teoria 5: Segmentacion del mercado y estrategias de
posicionamiento (ll1)
Lectura asignaddCan Slimfast shake up Europe?”

Semana 4

Teoria 6: La gestion del producto a lolded tiempo (1)
Lectura asignaddMarketers in Asia target preteen kids”

Teoria 7: La gestion del producto a lo largo dahipo (I1)
Lectura asignaddice Cream Becomes a Battlefield”

Semana 5

Teoria 8: La gestion del producto a lolded tiempo (l11)
Lectura asignaddNestlé Agrees to Purchase Hutchinson Unit”

Teoria 9: Planificacidn estratégica en marketing (I
Lectura asignaddP&G Tries Old-School Tack to Sell the Soft Stt
in UK”

Seminari 1

uff




Semana 6

Teoria 10: Planificacion estratégica eketiag (11)
Lectura asignaddNestlé Colgate form venture”

Teoria 11: Planificacion estratégica en marketiiy (
Lectura asignad&Bike Maker Shifts Gears to Exports”

Seminari 2

Semana 7

Teoria 12: Producto, linea de producteigidees de marca (I)
Lectura asignadédMcDonalds Japan goes gourmet”

Teoria 13: Producto, linea de producto y decisioleesiarca (Il)
Lectura asignadédBeiersdorf Focuses o 10 Core Brands”

Semana 8

Teoria 14: Producto, linea de producteigidaes de marca (Il1)

Lectura asignaddUS Retailers cut back on variety, once the spi¢

of marketing”

Teoria 15: Decisiones en materia de precios (l)
Lectura asignadédBeat the clock”

Seminari 3

Semana 9

Teoria 16: Decisiones en materia de pr@bios
Lectura asignad@Making the cuts”

Teoria 17: Comunicaciones de marketing (I)
Lectura asignaddln Asia, Direct Mail is Anything but Junk To
Eager Consumers”

Seminari 4

Semana 10

Teoria 18: Comunicaciones de marketing (I

Lectura asignadé&Toilet Paper Product Starts With Big Splash,
Then Takes a Wipeout”

Teoria 19: Comunicaciones de marketing (l11)
Lectura asignadd@What do you think?”

Seminari 5

Semana 11

Teoria 20: Decisiones de distribucion
Caso asignaddRetailers in India use service strategy to lure
consumers”
Seminari 6
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