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PRERREQUISITOS Y/O RECOMENDACIONES

Haber superado Introduccion al Marketing.
En el caso de utilizar herramientas de IA para el desarrollo de la asignatura, el estudiante debe
adoptar un uso ético y responsable de las mismas. Se deben seguir las recomendaciones
contenidas en el documento de ""Recomendaciones para el uso de la inteligencia artificial en la
UGR" publicado en esta ubicacion:

https://ceprud.ugr.es/formacion-tic/inteligencia-artificial/recomendaciones-ia#conteni

doo

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS (Segtin memoria de verificacién del Grado)

- Andlisis del mercado y la demanda

- Estrategias de segmentacion y posicionamiento en el mercado

- El sistema de informacion de marketing y la investigaciéon comercial
- Estrategias de precios

- Estrategias de distribuciéon

- Estrategias de comunicacion

- Estrategias de producto

- Proceso de planificacion de marketing

COMPETENCIAS ASOCIADAS A MATERIA/ASIGNATURA

COMPETENCIAS GENERALES

» CGO2 - Solidez en los conocimientos basicos de la profesion

e CGO5 - Habilidades de utilizacién de herramientas informaticas aplicables al ambito del

Marketing e Investigacion de Mercados

» CG06 - Habilidades de gestion de la informacion (habilidad para buscar y analizar
informacion proveniente de diversas fuentes)

» CGOo8 - Capacidad para la resolucion de problemas

* CG09 - Capacidad para la toma de decisiones
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* CG13 - Capacidad de reconocer la diversidad y multiculturalidad

» CG14 - Capacidad de comunicacion con expertos y no expertos en el area de
conocimiento

* CG27 - Motivacion por la calidad

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

» CE33 - Capacidad para tomar decisiones relativas a las variables comerciales

» CE34 - Capacidad para interrelacionar las distintas funciones que integran la gestion de
Marketing

» CE35 - Capacidad para llevar a cabo la planificacion de marketing estratégico

» CE36 - Analizar, evaluar y caracterizar los distintos tipos de mercados de las
organizaciones

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

e CT01 - Capacidad para analizar y comprender las fuerzas del mercado que influyen en las
actividades comerciales y para valorar criticamente situaciones empresariales.

e CT03 - Capacidad para disefiar y desarrollar planes integrales de marketing.

e CT04 - Capacidad para desarrollar conocimientos y habilidades en la direccion
estratégica de marketing.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (Objetivos)

Después de cursar Introduccion al Marketing, el alumno en esta asignatura debe profundizar en
la toma de decisiones sobre productos, precios, distribucién y comunicacién y realizar una
planificaciéon de marketing que permita conseguir una gestion eficiente en la empresa.

Mas concretamente, el alumno:

« 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.

« Sera capaz de definir y tomar decisiones sobre el producto, identificar sus atributos y
elaborar las estrategias mas adecuadas segun la fase del ciclo de vida en la que se
encuentre el producto.

« Conocera los factores que determinan las decisiones sobre la fijacion de precios y
diseflara las estrategias mas adecuadas para fijar el precio del producto.

» Decidira el canal de distribucién mas idéneo para sus productos y las estrategias a aplicar
para conseguir los objetivos de la empresa.

» Disefiara el plan de comunicacion utilizando todos los instrumentos con la maxima
eficacia.

PROGRAMA DE CONTENIDOS TEORICOS Y PRACTICOS

TEORICO

e TEMA 1: MERCADO Y DEMANDA
o Concepto y clasificacion de mercado
o El mercado de bienes de consumo
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o Mercado potencial, disponible, meta y de mercado
o Mercado empresarial
o Mercado de servicios
o Concepto y prevision de la demanda
e TEMA 2: DECISIONES SOBRE PRODUCTO
o Conceptos basicos. Clasificacion.
o Atributos del producto: marca, envase y etiqueta.
o Estrategias del ciclo de vida del producto.
o El desarrollo de nuevos productos.
o El proceso de adopcion y difusion de nuevos productos.
o El proceso de modificacion y eliminacién de productos.
e TEMA 3: DECISIONES SOBRE PRECIO
o La funcion del precio en la estrategia de marketing.
o Factores determinantes para las decisiones sobre precios.
o Objetivos en la fijacion de precios.
o Métodos de fijacion de precios.
o Estrategias de fijacion de precios.
« TEMA 4: DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION
o La distribucion comercial y su papel en la economia y en la gestion.
o Los canales de la distribucion: concepto y funciones.
o Tipos de intermediarios.
o Las relaciones en el canal: cooperacion y conflicto.
o La distribucién como variable comercial.
o Estrategias de distribucién comercial.
o La distribucion fisica.
« TEMA 5: DECISIONES SOBRE COMUNICACION
o Concepto e instrumentos de la comunicacion comercial.
o Objetivos de la comunicacion.
o Elementos y flujos integrantes en el proceso de comunicacion.
o El proceso de planificacion de la comunicacion.
o La publicidad.
o La promocion.
o El marketing directo y on line.
o La fuerza de ventas.
o Las relaciones publicas.

PRACTICO

* Actividades de trabajo autébnomo para cada uno de los temas que componen el programa
de la asignatura.

« Discusion de casos practicos y lecturas en los que se analicen aspectos relacionados con el
contenido del programa teérico.

BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA FUNDAMENTAL

e KOTLER, P. & ARMSTRONG, G. (2018). Principios de marketing. 17 ed. Madrid. Pearson.
e LAMBIN, J.J., GALLUCCI, C. SICURELLO, C. (2009): Direccion de marketing: Gestion
estratégica y operativa del mercado, 22 edicion, McGraw Hill.
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BIBLIOGRAFiA COMPLEMENTARIA

» BARROSO, C. Y MARTIN ARMARIO, E. (1999): Marketing relacional. Esic Editorial,
Madrid.

* BEST, R.J. (2007): Marketing estratégico. Prentice Hall, Madrid.

» ESTEBAN TALAYA, A.; GARCIA DE MADARIAGA MIRANDA, J.; NARROS GONZALEZ, M2 J;
OLARTE PASCUAL, C.; REINARES LARA, E. y SACO VAZQUEZ, M. (2008). Principios de
marketing, ESIC, Madrid.

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

» GONZALEZ VAZQUEZ, E. YALEN GONZALEZ, E. (2005): Casos de Direccién de Marketing.
Prentice Hall, Madrid.

« KOTLER, P. (2005) : Preguntas mas frecuentes sobre el marketing. Ed. Granica,
Barcelona.

« KOTLER, P., AMSTRONG, G., SANDERS, J., WONG, V., MIGUEL, S., BIGNE, E. Y CAMARA,
D. (2000): Introduccién al Marketing. Ed. Prentice-Hall, 2a Ed. Europa, Madrid.

« KOTLER, P., LANE, K., CAMARA, D, y MOLLA, A. (2006): Direccién de Marketing. 12Ed.
Prentice-Hall, Madrid.

* LAMBIN, J-J. (2003a): Marketing estratégico. Ed. McGrawHill, Madrid.

* LAMBIN, J-J. (2003b): Casos practicos de marketing. McGrawHill, Madrid.

« MARTIN ARMARIO, E. (1993): Marketing. Ed. Ariel Economia, Barcelona.

« MIQUEL, S.; MOLLA, A. Y BIGNE, E. (1994): Introduccién al marketing. Ed. McGrawHill,
Madrid.

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

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

« MUNUERA ALEMAN, J.L. Y RODRIGUEZ ESCUDERO, A.1.(2009): Casos de marketing
estratégico en las organizaciones. Esic Editorial, Madrid.

« MUNUERA, J.L. Y RODRIGUEZ, A. (1998): Marketing estratégico: teoria y casos. Ed.
Piramide, Madrid.

* ORTEGA, E. (1994): Manual de investigacion comercial. 32Ed. Piramide, Madrid.

e SAN MARTIN, S. (2008): Practicas de Marketing. Ejercicios y supuestos. Esic Editorial,
Madrid.

« SANCHEZ GUZMAN, J.R. (1995): Marketing. Conceptos basicos y consideraciones
fundamentales. Ed. McGraw-Hill, Madrid. Pagina 4

e SANTESMASES, M. (2007): Marketing. Conceptos y estrategias. 5%ed. Piramide, Madrid.

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

e STANTON, W.; ETZEL, M. Y WALKER, B. (2007): Fundamentos de marketing. 142Ed.
McGraw-Hill, México.

« VAZQUEZ, R.; SANTOS, M.L. Y SANZO, M.J. (1998): Estrategias de marketing para
mercados industriales. Ed. Civitas, Madrid.

e VAZQUEZ. R.; TRESPALACIOS, J.A. y RODRIGUEZ DEL BOSQUE, L.A. (2005): Marketing:
estrategias y aplicaciones sectoriales., 42 Ed. Civitas, Madrid.

ENLACES RECOMENDADOS

* Journal of Marketing Research: https://journals.sagepub.com/home/mrj
e Granatensis: https://granatensis.ugr.es/discovery/search?vid=34CBUA_ UGR:VU1
e American Marketing Association (AMA): https://www.ama.org/
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METODOLOGIA DOCENTE

» MDO1 - Docencia presencial en el aula

» MDo02 - Estudio individualizado del alumno, bisqueda, consulta y tratamiento de
informacion, resolucion de problemas y casos practicos, y realizacion de trabajos y
exposiciones.

e MDo3 - Tutorias individuales y/o colectivas y evaluacion

EVALUACION (instrumentos de evaluacion, criterios de evaluacion y porcentaje sobre la

calificacion final)

EVALUACION ORDINARIA

La evaluacion de la asignatura se hara haciendo uso de distintos instrumentos y criterios:

 E1 60% de la calificacion final correspondera a un examen final en el que se evaluaran los
conocimientos tedricos del alumno. Respecto a dicha prueba de conocimientos, constara
de preguntas tipo tests y/o de desarrollo escrito u oral. Se realizara un examen final
ordinario y otro extraordinario en las fechas fijadas oficialmente en el calendario
académico de la UGR.

« El otro 40% de la calificacion corresponde a las practicas que el alumno haya realizado
durante el curso académico oficial. En este caso, la calificacion sera la resultante de la
valoracion de los trabajos realizados por los estudiantes a lo largo del curso, asi como de
la asistencia obligatoria a las clases y la participacién en las mismas.

La calificacion final del alumno en la convocatoria ordinaria sera la suma de la calificacion
obtenida en la parte tedrica y la parte practica siempre y cuando el alumno haya superado al
menos el 40% en cada una de las partes. Para poder aprobar la asignatura sera necesario que la
suma de ambas partes sea superior a 5. De no ser asi, la calificacion del estudiante sera la de la
nota de la parte a la que no llega al 40%.

El estudiante que no se presente a la evaluacion de los contenidos teéricos constara como No
Presentado en las actas de la asignatura, independientemente de la calificacion obtenida en
practicas, al suponer las pruebas tedricas mas del 50% de la ponderacién de la calificacion final
de la asignatura.

EVALUACION EXTRAORDINARIA

La convocatoria extraordinaria contara con un examen teérico (60%), y un examen practico
(40%) para aquellos alumnos que no superaran el minimo exigido en la evaluacion continua
practica o aquellos que decidan evaluarse de nuevo renunciando por tanto a la calificacion
obtenida en evaluacion continua. Concretamente, el examen de la convocatoria extraordinaria
consta de:

* Respecto a la prueba de conocimientos teéricos (60%) constara de una bateria de
preguntas del tipo test y/o otras de desarrollo escrito u oral.

« El otro 40% de la calificacion corresponde a la evaluacion de cuestiones de tipo practicos,
dirigidas a analizar el nivel de comprension practica de la asignatura, asi como para
establecer el nivel de competencias adquiridas.

La calificacion final del alumno, sera la suma de la calificacion obtenida en la parte teéricay la
parte practica siempre y cuando el alumno haya superado al menos el 40% en cada una de las
partes. Para poder aprobar la asignatura sera necesario que la suma de ambas partes sea superior
a 5. De no ser asi, la calificacion del estudiante sera la de la nota de la parte a la que no llega al
£4,0%.
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EVALUACION UNICA FINAL

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.

Los estudiantes que se acojan a la evaluacion tnica 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 el 9 de noviembre de 2016), deberan de solicitarlo 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. El estudiante lo
solicitara, a través del procedimiento electronico, al director del Departamento, alegando y
acreditando las razones que le asisten para no poder seguir el sistema de evaluacion continua.
Todo lo relativo a la evaluacion se regira por el Articulo 8.2 de 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/bougrii2/_doc/examenes/!

En el caso de los alumnos que reciban la conformidad para ser evaluados a través de este sistema,
deberan de superar una prueba tanto teérica como practica relacionada con los contenidos de la
asignaturay con las practicas realizadas durante el curso académico. El sistema de calificacion de
ambas partes, esto es tedrica y practica, tendra la misma ponderacion que en el caso de alumnos
de evaluacion continua.

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.

Concretamente, las pruebas de evaluacion tnica final constan de:

* Respecto a la prueba de conocimientos teéricos (60%) constara de una bateria de
preguntas del tipo test y/o otras de desarrollo escrito u oral.

« El otro 40% de la calificacion corresponde a la evaluacion de cuestiones de tipo practicos,
dirigidas a analizar el nivel de comprension practica de la asignatura, asi como para
establecer el nivel de competencias adquiridas.

Sera necesario también en esta evaluacién tnica que el alumno obtenga al menos 40% en cada
parte para poder optar a superar la asignatura. Para poder aprobar la asignatura sera necesario
que la suma de ambas partes sea superior a 5. De no ser asi, la calificacion del estudiante sera la
de la nota de la parte a la que no llega al 40%.

Se recomienda que se consulte la convocatoria de examen que sera publicada de forma anticipada
a la fecha de realizacion del examen.

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/bougr7i/ncg712/.

INFORMACION ADICIONAL

El estudiante 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 anulacién 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 estudiante tendra que
indicar las fuentes utilizadas en forma de referencia bibliografica a pie de pagina siguiendo algin
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
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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.

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://sl.ugr.es/09FY

Los profesores realizaran las comunicaciones generales al grupo que estimen oportunas a través
de la plataforma PRADO de la Universidad de Granada (https://prado.ugr.es), por lo que se
recomienda que el estudiante consulte de manera habitual dicha plataforma.

En el caso de existir incidencias con PRADO o algiin problema de conectividad en el momento del
examen, se optaran por sistemas telematicos alternativos, como examen oral por
videoconferencia, con grabacion de la prueba.

Son multiples las estrategias de marketing y las interrelaciones que existen entre las mismas, de
ahi que resulte clave su conocimiento en aras a satisfacer el mercado al que nos dirigimos mejor
de lo que puede estar en condiciones de hacer la competencia. Asi mismo, es basico que un
estudiante de empresa pueda elaborar e interpretar un plan de marketing.

Los cambios que se estan produciendo en el entorno econémico en los Gltimos afios, y
especialmente el ritmo creciente al que se estan sucediendo hacen que las empresas tengan que
reaccionar ante los mismos para seguir siendo competitivas en el mercado. Nos encontramos en
una situacion en la que los avances tecnologicos, la globalizacién e internacionalizacion de la
competencia, asi como la existencia de consumidores cada mas exigentes, generan que el
entorno haya pasado de ser competitivo a hipercompetitivo. En esta situacion, el enfoque de
marketing en la empresa, se torna fundamental para dar al mercado lo que requiere de una forma
mejor a la que pueda estar en condiciones de dar la competencia.

Esta asignatura de Direccion Comercial I (a veces con diferente denominacion) ha formado parte
de planes anteriores relacionados con éste en el que se intenta ubicar: Licenciatura de
Investigacion y Técnicas de Mercado, Licenciatura en Ciencias Econémicas y Empresariales,
Licenciatura en Administracién y Direccion de Empresas y Diplomatura de Ciencias Econémicas y
Empresariales. Ademas, diferentes estudios de egresados realizados tanto a nivel de la Facultad
de Ciencias Econémicas y Empresariales, como a nivel de la Universidad de Granada en su
conjunto, revelan la utilidad de los conocimientos de marketing.

INCLUSION y DIVERSIDAD. En el caso de estudiantes con discapacidad u otras necesidades
especificas de apoyo educativo (NEAE), el sistema de tutoria sera adaptado a estas necesidades,
de acuerdo con las recomendaciones del area con competencias en inclusion de la Universidad de
Granada, procediendo los departamentos y centros a establecer las medidas adecuadas para que
las tutorias se realicen en lugares accesibles. Asimismo, a peticion del profesorado, se podra
solicitar apoyo a la unidad competente de la UGR cuando se trate de adaptaciones metodolégicas
especiales.

Informacion de interés para estudiantado con discapacidad y/o Necesidades Especificas de Apoyo

Educativo (NEAE): Gestion de servicios y apoyos (https://ve.ugr.es/servicios/atencion-
social/estudiantes-con-discapacidad).

7/7

Firmado electrénicamente segun arts. 15, 17 y 41.1 del Reglamento de Adm. Electrénica de la Universidad de Granada (BOJA n° 85 de 6 de mayo de 2021)

Este documento firmado digitalmente puede verificarse en https://sede.ugr.es/verifirma/ 05/05/2026 - 08:56
Cadigo seguro de verificacion (CSV): 2D94497F6CDA85BD8F97044FAC3D5CBC Pag. 7 de 7



http://sl.ugr.es/09FY
http://www.tcpdf.org

	Prerrequisitos y/o Recomendaciones
	Breve descripción de contenidos (Según memoria de verificación del Grado)
	Competencias asociadas a materia/asignatura
	Competencias generales
	Competencias específicas
	Competencias transversales

	Resultados de aprendizaje (Objetivos)
	Programa de contenidos teóricos y prácticos
	Teórico
	Práctico

	Bibliografía
	Bibliografía fundamental
	Bibliografía complementaria

	Enlaces recomendados
	Metodología docente
	Evaluación (instrumentos de evaluación, criterios de evaluación y porcentaje sobre la calificación final)
	Evaluación ordinaria
	Evaluación extraordinaria
	Evaluación única final

	Información adicional

