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FICHA DE ASIGNATURA

Titulo: Fundamentos del marketing

Descripcion: En esta asignatura se van a presentar los principales fundamentos del marketing. El
marketing es la disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los mercados y de los
consumidores. EI marketing analiza la gestion comercial de las empresas con el objetivo de captar,
retener y fidelizar a los clientes a través de la satisfaccidn de sus necesidades. Segun Kotler (2010), es
“el proceso social y administrativo por el que los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al
crear ¢ intercambiar bienes y servicios”. En esta asignatura hablaremos de algunos de los instrumentos
del marketing. En particular, nos centraremos en las 4P del Marketing Mix tal y como se analizan en
los manuales de Kotler (2009, 2010 y 2012). El producto es la combinacion de bienes y servicios que
ofrece la empresa a su mercado objetivo. El precio se refiere a la cantidad de dinero que el cliente
estara dispuesto a pagar para obtener el bien o servicio. La distribucion se refiere a las actividades que
logran que el producto esté disponible alli donde los clientes van a adquirirlo. La promocion se refiere
a todas actividades que comunican las ventajas del producto y persuaden a los clientes para que lo
compren.

Caracter: Complemento formativo

Créditos ECTS: 6
Contextualizacion:

Modalidad: Online

Contenidos:

TEMA 1. INTRODUCCION AL MARKETING MIX

1.1. El producto
1.2. El precio

1.3. La distribucion
1.4. La promocién

TEMA 2. EL PRODUCTO

2.1. El producto en la creacion de valor al cliente: concepto, niveles y clasificacion de productos
2.2. Decisiones sobre atributos y la diferenciacion de productos
2.3. Decisiones sobre lineas
2.4. Capital de marca
2.4.1 El branding
2.4.2 El envase
2.5. Gestion de nuevos productos
2.5.1. Proceso de planificacién de nuevos productos
2.5.2. Ciclo de vida del producto
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TEMA 3: EL PRECIO

3.1. Naturaleza e importancia del precio en marketing

3.2. Objetivos y factores influyentes en las decisiones de precios
3.2.1. Determinacion de la demanda de un producto
3.2.2. Estimacion de costes
3.2.3. Andlisis de costes, precios y ofertas de la competencia
3.2.4. Seleccion del método de fijacion de precios
3.2.5. Seleccion del precio final

3.3. Estrategias de precios
3.3.1. Adaptacion del precio
3.3.2. Introduccion de una modificacion en el precio
3.3.3. Respuesta a una modificacion del precio

TEMA 4. LA DISTRIBUCION

4.1. Naturaleza e importancia de los canales de distribucion
4.1.1. Decisiones sobre la direccion del canal
4.2. Sistemas y relaciones en el canal
4.3. Concepto y clasificacion del sistema de distribucion comercial
4.4, La gestion de la distribucion minorista
4.5. La gestién de la distribucion mayorista
4.6. La gestién de la logistica y la cadena de distribucion

TEMA 5: LA COMUNICACION

5.1. Concepto de comunicacion de marketing integrada
5.2. El proceso de planificacion de la comunicacion
5.3. Instrumentos de comunicacion

5.3.1 La publicidad

5.3.2 La promocion de ventas

5.3.3. Las relaciones publicas

5.3.4. La venta personal

Competencias:

CG.1.- Que los estudiantes sean capaces de analizar y sintetizar en la comprension de textos legales y
jurisprudencia.

CG.2.- Que los estudiantes sean capaces de tomar decisiones basadas en argumentos juridicos.

CG.3.- Que los estudiantes sean capaces de utilizar las TIC como herramienta que les permita el acceso a las
fuentes de informacion como medio de archivo de datos y documentos, asi como herramienta para el
aprendizaje y la investigacion en el ambito juridico.

CG.4.- Que los estudiantes sean capaces de trabajar, debatir y contrastar en equipos interdisciplinares en el
ambito juridico de forma coordinada.

CG.5.- Que los estudiantes sean capaces de identificar informacion relevante, describir problemas y buscar
soluciones en entornos profesionales y no profesionales, con claridad y precision.



Competencias especificas de especialidad:

CE.1.- Que el estudiante sea capaz de entender el concepto y la extension del Marketing.
CE.2.- Que el estudiante sea capaz de identificar las variables operativas del Marketing.

CE.3.- Que el estudiante sea capaz de aplicar el Marketing en la empresa y su entorno.
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CE.4.- Que el estudiante sea capaz de conocer la funcion productiva, comercial y las funciones del Marketing

en el contexto del mercado actual.

Actividades Formativas:

Actividad Formativa Horas Presencialidad
Clases expositivas 40 0
Clases practicas 20 0
Trabajo auténomo 88 0
Examen 2 100
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Metodologias docentes:

« Clases tedricas impartidas sincrénicamente como lecciones magistrales o exposiciones, en las
gue ademas de presentar el contenido de la asignatura, se explican los conceptos fundamentales y se
desarrolla el contenido tedrico.

» Clases préacticas consistentes en actividades sincronas y asincronas a través de las cuales se
pretende mostrar al alumnado como debe actuar a partir de la aplicacion de los conocimientos adquiridos.
Realizacion de diferentes pruebas para la verificacion de la adquisicion tanto de conocimientos tedricos
como practicos y la adquisicién de competencias.

« Dindmicas de simulacién y role playing, consistentes en recreaciones sincronas y asincronas de
situaciones reales en las que el alumno puede desempefiar distintos roles relacionados con la actividad
profesional para la que se forma.

 Seminarios o talleres, consistentes en una modalidad organizativa de los procesos de ensefianza
y aprendizaje donde tratar en profundidad una tematica relacionada con la materia. Se puede trabajar de
forma sincrona y asincrona.

« Tutorias periddicas entre el profesorado y el alumnado para la resolucién de dudas, orientacion,
supervision, seguimiento del trabajo, etc. Hay tutorias sincronas y asincronas.

« Trabajo Auténomo tanto individual como grupal para la lectura critica de la bibliografia, estudio
sistematico de los temas, reflexion sobre problemas planteados, resolucion de actividades propuestas,
busqueda, analisis y elaboracién de informacion, investigacién e indagacion, asi como trabajo colaborativo
basado en principios constructivistas.

Sistema de Evaluacion:

: : Pondera_cién Pondera_cién
Sistema de Evaluacion Minima Maxima
Evaluacion continua 60.0 60.0

Evaluacion final 40.0 40.0
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