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Formacion Basica en
Ciencias Economicas
y Empresariales Empresa y Negocios 20 10 6 Basica
junto con

Ingenierias

DIRECCJON COMPLETA DE CONTACTO PARA
PROFESORES(™ TUTORIAS (Direccién postal, teléfono, correo
electronico, etc.)

Consultar en http://directorio.ugr.es/

HORARIO DE TUTORIAS Y/O ENLACE A LA
PAGINA WEB DONDE PUEDAN CONSULTARSE

iAS™
e Myriam Martinez Fiestas (Grupo A) LOS HORARIOS DE TUTORIAS

Dpto. Comercializacion e Investigacion de
Mercados.

Facultad de CC. Econémicas y Empresariales.
Prof. Martinez Fiestas: Despacho A235.
Correo electronico: mmfiestas@ugr.es

OTROS GRADOS A LOS QUE SE PODRIA

GRADO EN EL QUE SE IMPARTE OFERTAR

Doble Grado en Administracion y Direccion de Empresas e
Ingenierias

PRERREQUISITOS Y/O0 RECOMENDACIONES (si procede)

Ninguno

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS (SEGUN MEMORIA DE VERIFICACION DEL GRADO)

— Concepto y ambitos de alcance del marketing
— Analisis del entorno y la competencia

1 Consulte posible actualizacién en Acceso Identificado > Aplicaciones > Ordenacién Docente
(o) Esta guia docente debe ser cumplimentada siguiendo la “Normativa de Evaluacion y de Calificacion de los estudiantes de
la Universidad de Granada” (http://secretariageneral.ugr.es/pages/normativa/fichasugr/ncg7121/!)
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— Comportamiento del consumidor

— Segmentacion y posicionamiento en el mercado
— Fundamentos de investigacion comercial

—  Marketing mix

COMPETENCIAS GENERALES Y ESPECIFICAS

e Competencias basicas:

- Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y
posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y
la resolucion de problemas dentro de su area de estudio

- Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro
de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexidn sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética

- Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado

- Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender
estudios posteriores con un alto grado de autonomia

e Competencias generales:

— Capacidad de aprendizaje y trabajo auténomo

— Capacidad de trabajo en equipo

— Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes diversas aplicables al ambito de
estudio

— Capacidad de analisis y sintesis

— Capacidad para tomar decisiones

— Capacidad para la resolucion de problemas en el ambito economico empresarial

— Capacidad de organizacion y planificacion

— Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones o situaciones cambiantes

— Creatividad e intuicion para elegir medidas adecuadas a los distintos contextos

— Capacidad de direccion y liderazgo

—  Poder transmitir informacion, ideas y soluciones sobre problemas planteados

— Capacidad para asumir un compromiso ético en el trabajo

— Sensibilidad hacia temas ambientales y sociales

— Comunicacion oral y escrita en castellano

— Conocimientos de informatica relativos al ambito de estudio

— Saber reunir e interpretar datos relevantes para emitir juicios

— Capacidad para aplicar los conocimientos a la practica

¢ Competencias transversales:

- Gestionar y administrar una empresa u organizacion entendiendo su ubicacién competitiva e
institucional e identificando sus fortalezas y debilidades. Integrarse en cualquier area funcional de una
empresa u organizacion mediana o grande y desempefiar con soltura cualquier labor de gestion en ella
encomendada.

- Valorar a partir de los registros relevantes de informacion la situacion y previsible evolucion de una
empresa y emitir informes sobre situaciones concretas de empresas y mercados o tomar decisiones en
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base a la informacion obtenida.
e Competencias especificas:

— Capacidad para tomar decisiones relativas a las variables comerciales.

— Conocer y comprender la realidad economica, identificar el papel que desempeiian las empresas
dentro de la economia, conocer las distintas formas que pueden adoptar las empresas.

— Entender las perspectivas mas relevantes en el estudio de las organizaciones

— Conocer y aplicar los conceptos tedricos y/o las técnicas instrumentales y herramientas para la
resolucion de problemas economicos y situaciones reales

— Conocer y aplicar los conceptos basicos de Marketing

— Entender y aplicar las principales lineas de pensamiento estratégico actual, el papel de la
competencia y la busqueda de la ventaja competitiva; entender las raices del éxito y el fracaso
empresarial, conociendo a fondo los conceptos y herramientas para la formulacion y desarrollo de una
estrategia

— Manejar las variables comerciales que permitan alcanzar los objetivos deseados, dominar las técnicas
de investigacion comercial, entender el comportamiento de los consumidores, y conocer el marketing
sectorial.

— Conocer los sistemas de informacién como apoyo a la direccion y las funciones de los mismos:
planificacion, analisis, diseno e implantacion de los sistemas de informacion; e interpretar la
informacion derivada de ellos.

— Conocer y evaluar el mercado y el entorno integrado dentro del sistema de informacion del
marketing.

OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSENANZA)

El objetivo de este programa es proporcionar al alumno una vision general de la gestion del marketing en
la empresa. Para ello se partira del concepto y alcance del marketing en la empresa. Posteriormente, se
analizara el marketing desde un punto de vista estratégico.

Mas concretamente, el alumno:

» Conocera los diferentes factores del entorno (macro y micro) que afectan a la gestion comercial
de la empresa, asi como los diferentes factores que afectan a la posicion competitiva de la
empresa, definiendo la competencia en su sentido ampliado.

» Sera capaz de definir con precision el mercado y seleccionar aquella parte del mismo que mas le
pueda interesar a la empresa en funcion de sus recursos y capacidades.

» Estara en condiciones de hacer previsiones de demanda futura de los mercados en los que una
empresa pueda estar interesada.

» Podra identificar los factores que afectan al comportamiento de compra de los consumidores y de
las organizaciones, asi como las etapas por las que discurre tanto un consumidor como una
organizacion en su proceso de decision de compra.

o Podra segmentar el mercado y realizar un mapa de posicionamiento.

» Iniciard sus conocimientos en materia de estrategias especificas relacionadas con los cuatro
integrantes del marketing operativo: producto, precio, distribucion y comunicacion.

TEMARIO DETALLADO DE LA ASIGNATURA
TEMARIO TEORICO:

e TEMA 1 DEFINICION Y PROCESOS DE MARKETING
o Concepto de marketing.
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El mercado y las necesidades de los clientes.

Estrategia de marketing centrada en los clientes

Creacion de relaciones y captacion de valor de los clientes
El nuevo contexto del marketing

O O O O

e TEMA 2 EL ANALISIS DEL ENTORNO Y LA COMPETENCIA
o Introduccion
o El analisis del entorno: macroentorno y microentorno.
o Andlisis de la competencia
o Estrategias competitivas

e TEMA 3 ANALISIS DEL MERCADO Y LA DEMANDA
Concepto y clasificacion de los mercados.
El mercado de bienes de consumo.

El mercado de bienes industriales.

El mercado de servicios.

Concepto y dimension de la demanda.
Métodos de prevision de la demanda.

O O O O O O

e TEMA 4 EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
o Introduccion
Modelo de comportamiento del consumidor final
Variables que afectan al comportamiento del consumidor final
El proceso de decision de compra
El proceso de decision de compra de productos nuevos

O O O O

e TEMA 5 LA SEGMENTACION DEL MERCADO Y EL POSICIONAMIENTO
Introduccion

Segmentacion del mercado

Determinacion de mercados objetivo

Posicionamiento en el mercado.

O O O O

o TEMA 6 POLITICAS DE MARKETING

El marketing mix.

El producto como variable del marketing: dimensiones y decisiones sobre producto.
Decisiones sobre precio: objetivos, métodos y estrategias de fijacion de precios.

La distribucion comercial como variable del marketing: tipos de intermediarios y funciones.
Concepto e instrumentos de comunicacién comercial.

O O O O O

TEMARIO PRACTICO:

e Actividades de trabajo autonomo y/o en grupo para cada uno de los temas que componen el programa
de la asignatura.

e Discusion de casos practicos y lecturas en los que se analicen aspectos relacionados con los temas
contenidos en el programa teorico.

e Presentacion en grupo de actividades.

BIBLIOGRAFIA
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BIBLIOGRAFIA FUNDAMENTAL:
e KOTLER, P. y AMSTRONG, G. (2017): Fundamentos de Marketing. 13*Ed. Pearson, Madrid.
e KOTLER, P. y KELLER, K. (2016): Direccion de Marketing. 15°Ed. Pearson, Madrid.
e ESTEBAN TALAYA, A.; GARCIiA DE MADARIAGA MIRANDA, J.; NARROS GONZALEZ, M* J; OLARTE

PASCUAL, C.; REINARES LARA, E. y SACO VAZQUEZ, M. (2008). Principios de marketing, ESIC, Madrid.

e  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P.; MERINO, M.J.; PINTADO, T. y JUAN, J.M. (2011). Introduccion al

Marketing, Pearson, 3% ed. Madrid.

GARCIA, M.D. (2008): Manual de Marketing. ESIC Editorial, Madrid.

KOTLER, P. (2008): Fundamentos de Marketing. 82Ed. Prentice-Hall, México.

KOTLER, P., AMSTRONG, G. (2008): Principios de Marketing. 12°Ed. Prentice-Hall, Madrid.

KOTLER, P., AMSTRONG, G., SANDERS, J., WONG, V., MIGUEL, S., BIGNE, E. Y CAMARA, D. (2000):

Introduccion al Marketing. Ed. Prentice-Hall, 2a Ed. Europa, Madrid.

e MUNUERA ALEMAN, J.L. Y RODRIGUEZ ESCUDERO, A.I. (2006): Estrategias de Marketing. De la teoria a
la practica. ESIC, Madrid.

e MUNUERA ALEMAN, J.L. Y RODRIGUEZ ESCUDERO, A.l. (2007): Estrategias de Marketing. Un enfoque
basado en el proceso de direccion. ESIC, Madrid.

e MUNUERA ALEMAN, J.L. Y RODRIGUEZ ESCUDERO, A.l. (2009): Casos de marketing estratégico en las
organizaciones. ESIC, Madrid.

BIBLIOGRAFiA COMPLEMENTARIA:

= ESTEBAN TALAYA, A.; GARCIA DE MADARIAGA MIRANDA, J.; NARROS GONZALEZ, M* J; OLARTE
PASCUAL, C.; REINARES LARA, E. y SACO VAZQUEZ, M. (2008). Principios de marketing, ESIC, Madrid.

e MUNUERA ALEMAN,J.L. Y RODRIGUEZ ESCUDERO, A.l. (2009): Casos de marketing estratégico en las
organizaciones. Esic Editorial, Madrid.

e SANTESMASES, M., MERINO,M.J., SANCHEZ,J. Y PINTADO, T. (2009): Fundamentos de Marketing. Ed.
Piramide, Madrid.

ENLACES RECOMENDADOS

http://www.aimc.es/
http://www.infoadex.es/
http://www.tns-sofres.com/

METODOLOGIA DOCENTE

El curso se desarrollara durante el primer cuatrimestre durante 3 horas semanales presenciales de clase.

Las clases de tipo tedrico seran desarrolladas por el profesor con el proposito de transmitir los conceptos
teoricos fundamentales y las relaciones existentes entre los mismos junto a la participacion activa del
alumnado acerca del temario.

Los alumnos deberan completar un programa de practicas relacionadas con el ambito empresarial
internacional, consistentes en la presentacion y discusion (en las clases practicas) de sus respuestas a las
diversas cuestiones planteadas. Concretamente, las clases de tipo practico consistiran en:

. La realizacion y debate de casos practicos en clase.
. Analisis y debate de lecturas.
. Presentacion de trabajos realizados en grupo bajo la coordinacion y supervision del profesor.
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Para la realizacion de este programa practico, los estudiantes deberan de hacer una busqueda y recopilacion
de informacion, que junto con la informacion proporcionada por el profesor, le permitira dar respuesta a las
distintas cuestiones y actividades planteadas. Ademas, dichas clases serviran de orientacion en la utilizacién
de Internet y en la busqueda de informacion.

Durante todo el curso, los alumnos matriculados en esta materia tendran libre acceso a la pagina web de la
asignatura a través de la plataforma Prado 2 (http://prado.ugr.es/moodle/), en la que podran entrar en
contacto con sus compaferos y con su profesor, descargar el material complementario recomendado,
participar en foros, consultar sus diferentes calificaciones, etc. Asi mismo, a través de esta pagina web, se
pondra a disposicion de los alumnos una coleccion de articulos seleccionados asi como enlaces de internet
relacionados con los diferentes temas del curso, de manera que el alumno tenga acceso a informacion lo mas
actualizada posible sobre dichos temas.

EVALUACION (INSTRUMENTOS DE EVALUACION, CRITERIOS DE EVALUACION Y PORCENTAJE SOBRE LA
CALIFICACION FINAL, ETC.)

En lo que hace referencia al sistema de evaluacion, el 60% de la calificacién final correspondera a un examen
final en el que se evaluaran los conocimientos tedricos del alumno. El examen constara de dos partes: una
serie de preguntas tipo test y una bateria de preguntas de verdadero/falso, en el que el alumno tendra que
justificar las preguntas que haya contestado como falsas. Se realizara un examen final ordinario en el mes de
junio y otro extraordinario.

Puesto que el examen final supone mas del 50% del total de la ponderacion de la calificacion final de la
asignatura, en el caso que el estudiante decidiera no realizarlo, figurara en el acta con la calificacion “No
presentado”.

El 40% restante de la calificacion corresponde a las practicas que el estudiante haya realizado durante el
curso académico oficial segin régimen de evaluacion continua. Concretamente, la calificacion sera un
compendio entre los trabajos que el alumno haya realizado-entregado a lo largo del cuatrimestre,
participacion, pruebas de clase, actividades de trabajo en grupo y la asistencia obligatoria a las clases
practicas.

La calificacion correspondiente a la parte practica sera la que conste en convocatorias ordinarias y
extraordinarias. Aquellos alumnos que en convocatoria extraordinaria deseen ser nuevamente evaluados de la
componente practica, deberan realizar el examen practico de la asignatura. Dicho examen tendra un valor de
4 puntos sobre 10. Renuncian asi automaticamente a la nota de la evaluacion continua obtenida en la
convocatoria de junio, con independencia del resultado que finalmente obtengan en el examen practico de la
convocatoria extraordinaria.

Para los estudiantes que se acojan a la evaluacion Unica final a la que hace referencia el articulo 8 de la
Normativa de Evaluacion y de Calificacion de los estudiantes de la Universidad de Granada (aprobada en
Consejo de Gobierno en sesién extraordinaria de 20 de mayo de 2013 y modificada en Consejo de Gobierno de
26 de octubre de 2016), consistira en pruebas de evaluacion tanto tedricas como practicas relacionadas con
los contenidos de la asignatura y con las practicas realizadas durante el curso académico. Concretamente, se
realizard una prueba teorica (60%) con preguntas tipo test y preguntas tipo verdadero/falso, y una prueba
practica (40%) que consistira en la resolucion de un caso practico. Para acogerse a la evaluacion Unica final,
el estudiante, en las dos primeras semanas de imparticion de la asignatura, o en las dos semanas siguientes a
su matriculacion si ésta se ha producido con posterioridad al inicio de la asignatura, lo solicitara, a través del
procedimiento electrdnico, al Director del Departamento, alegando y acreditando las razones que le asisten
para no poder seguir el sistema de evaluacion continua. El Director del Departamento al que se dirigio la
solicitud, oido el profesor responsable de la asignatura, resolvera la solicitud en el plazo de diez dias habiles.
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Transcurrido dicho plazo sin que el estudiante haya recibido respuesta expresa por escrito, se entendera
estimada la solicitud. En caso de tener derecho a la evaluacion Unica, se recomienda que el alumno se ponga
en contacto con el profesor de la asignatura para facilitar la preparacion de la asignatura.

La calificacion final del alumno sera la suma de la calificacion obtenida en la parte teorica y la parte practica
siempre y cuando el alumno haya superado al menos 1/3 en cada una de las partes. En el caso que el alumno
decidiera acogerse al criterio de evaluacion continua pero no realizara el examen, figurara en el acta con la
anotacion de "No presentado”.

Todo lo relativo a la evaluacion se regira por la Normativa de evaluacion y calificacion de los estudiantes
vigente en la Universidad de Granada, que puede consultarse en:
http://secretariageneral.ugr.es/bougr/pages/bougr112/_doc/examenes/

DESCRIPCION DE LAS PRUEBAS QUE FORMARAN PARTE DE LA EVALUACION UNICA FINAL ESTABLECIDA EN
LA “NORMATIVA DE EVALUACION Y DE CALIFICACION DE LOS ESTUDIANTES DE LA UNIVERSIDAD DE
GRANADA"

La evaluacion unica final, entendiendo por tal la que se realiza en un solo acto académico, podra incluir
cuantas pruebas sean necesarias para acreditar que el estudiante ha adquirido la totalidad de las
competencias descritas en la Guia Docente de la asignatura.

INFORMACION ADICIONAL

El alumnado tiene que tener muy en cuenta que en cualquier trabajo presentado por el estudiante esta
totalmente prohibido hacer una copia literal (“copiar y pegar") o una traduccion literal de contenidos
extraidos de fuentes de informacion de Internet, o de cualquier otro tipo de fuente. Una copia literal de
contenidos y/o sin citar adecuadamente supondra la anulacion de toda su evaluacion continua y el suspenso
en la asignatura. Si que es del todo recomendable que se hagan consultas previas de otras fuentes para
contrastar datos, profundizar en conceptos, descubrir nuevas ideas, etc. En caso de que se requiera comentar
estas consultas, el alumno tendra que indicar las fuentes utilizadas en forma de referencia bibliografica a pie
de pagina siguiendo algln estilo de citacion (por ejemplo, el estilo de citacion APA), teniendo en cuenta que
siempre se requiere un comentario personal de las ideas extraidas.

El sistema de calificaciones se expresara mediante calificacion numérica de acuerdo con lo establecido en el
art. 5 del R. D 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el sistema europeo de créditos y el
sistema de calificaciones en las titulaciones universitarias de caracter oficial y validez en el territorio
nacional.

En cualquier caso, se recomienda que se consulte la convocatoria de examen que sera publicada de forma
anticipada a la fecha de realizacion del examen ordinario y/o extraordinario.

Para un adecuado seguimiento de los casos y trabajos del estudiante se utilizara la plataforma Prado:
https://prado.ugr.es
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