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PROGRAMA DE LA ASIGNATURA
"Marketing"
Grado en Finanzas y Contabilidad
Departamento de Administracion de Empresas y Marketing

Facultad de Turismo y Finanzas

DATOS BASICOS DE LA ASIGNATURA

Grado en Finanzas y Contabilidad
2009

Facultad de Turismo y Finanzas
Marketing

1610017

Troncal/Formacion béasica

20

Cuatrimestral

Comercializacion e Investigacion de Mercados (Area responsable)

150

6.0

Administracion de Empresas y Marketing (Departamento responsable)

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES, AVDA. RAMON Y CAJAL, 1 41018 -

http://admark.us.es

OBJETIVOS Y COMPETENCIAS

Objetivos docentes especificos

El desarrollo del programa esta orientado hacia la adquisiciéon de los conocimientos necesarios para realizar una correcta planificacion de
marketing. Para ello, se presta atencion preferente a la definicion de los conceptos basicos de la disciplina. El analisis de la situaciéon
externa de la empresa se realiza buscando oportunidades y amenazas, por lo que se incide en el conocimiento del entorno que rodea a las
actividades de marketing, los consumidores, la competencia y el mercado. Por otra parte, hay que fomentar la capacidad de aprendizaje y
trata de interesar al alumno por la lectura en temas locales, nacionales e internacionales, acercandole al entorno empresarial e
institucional. Se pretende, por tanto, dotar al alumno de los conocimientos tedricos necesarios, fomentar la capacidad de razonamiento
sobre cuestiones comerciales, y desarrollar las habilidades necesarias para dar respuesta a los problemas de gestion del marketing en las
organizaciones. En definitiva, acercar al alumno a las diferentes herramientas que intervienen en el proceso de gestion del marketing.

Competencias:

Competencias transversales/genéricas
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Conocimientos generales basicos

Comunicacion oral en la lengua nativa

Comunicacion escrita en la lengua nativa

Habilidades elementales en informatica

Habilidades para trabajar en un equipo interdisciplinario
Compromiso ético

Capacidad para un compromiso con la calidad ambiental
Capacidad de adaptacién a nuevas situaciones
Comprensioén de culturas y costumbres de otros paises
Planificar y dirigir

Iniciativa y espiritu emprendedor

Inquietud por la calidad

Solidez en los conocimientos basicos de la profesion
Habilidades en las relaciones interpersonales
Habilidades de investigacion

Capacidad de generar nuevas ideas

Inquietud por el éxito

Capacidad de andlisis y sintesis

Habilidades para recuperar y analizar informacion desde diferentes fuentes
Resolucién de problemas

Toma de decisiones

Capacidad de critica y autocritica

Trabajo en equipo

Habilidades para trabajar en grupo

Capacidad para aplicar la teoria a la practica
Capacidad de aprender

Habilidad para trabajar de forma auténoma

Planificar y dirigir

Iniciativa y espiritu emprendedor

Inquietud por la calidad

Inquietud por el éxito

Capacidad de andlisis y sintesis

Capacidad de organizar y planificar

Conocimientos generales basicos

Solidez en los conocimientos basicos de la profesion

Competencias especificas

COMPETENCIA 1 (Grado Alto): DEFINIR ESTRATEGIAS, OBJETIVOS Y POLITICAS COMERCIALES: Para el desarrollo de esta
competencia se deberan saber definir los objetivos comerciales de la empresa, desarrollar y tomar decisiones sobre estrategias
comerciales y establecer unas adecuadas politicas comerciales.

COMPETENCIA 2 (Grado Basico): CONVERTIR UN PROBLEMA EMPIRICO EN UN OBJETO DE INVESTIGACION Y SACAR
CONCLUSIONES: El objetivo de esta competencia esta dirigido a la resolucién de problemas a través de métodos cientificos y a
familiarizar al alumno con la identificacién y manejo de las distintas variables necesarias para el analisis.

#Cognitivas (Saber):

1.1.Conocer las teorias y conceptos basicos en marketing, como demanda, comportamiento del consumidor, mercado, entorno,etc.
1.2.Conocer las herramientas y aplicaciones basicas como investigacion de mercados o plan de marketing,

2.1.Conocer la importancia de la investigacion comercial.

2.2.Conocer las fuentes de informacion para la investigacién comercial.

#Procedimentales/Instrumentales (Saber hacer):

1.2.Aplicar las teorias y conceptos basicos sobre oferta y demanda a los diferentes tipos de empresas, destinos y mercados.
2.3.ldentificar situaciones y realidades en que se encuentra inmersa la organizacion.

2.4.Disefar y estructurar una investigacion.

2.5.Acceder a las distintas fuentes de informacion.

#Actitudinales (Ser):

1.Escuchar atentamente y apreciar las aportaciones de los demas.

2.Defender el punto de vista personal con argumentos légicos, respetando las distintas opiniones del resto.
3.Mantener una actitud intelectual abierta, cuestionando de forma razonada todo aquello que genere dudas.

CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA

1. Marketing: Gestion de las relaciones rentables con los clientes.
2. Comportamiento de compra de los consumidores y de compradores industriales.

3. Segmentacion, targeting y posicionamiento: construir relaciones adecuadas con los clientes adecuados.

4. Estrategia de producto, servicio y marca.
5. Los precios: comprender y captar el valor del cliente.
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6. Canales de distribucion y gestion de la cadena de suministro.
7. Venta detallista y mayorista.
8. Comunicando el valor al cliente: Publicidad, Promocién de Ventas y Relaciones Publicas.
9. Comunicando el valor al cliente: Venta Personal y Marketing Directo.

10. Marketing en la era digital.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Relacion de actividades formativas del cuatrimestre

Clases tedricas

Horas presenciales: 30.0

Horas no presenciales: 60.0

Metodologia de ensefianza-aprendizaje:

Para la adquisicion de los contenidos disciplinares teéricos se aplicara una metodologia encaminada a que los alumnos participen al
maximo y se vayan haciendo responsables de su aprendizaje. En concreto, para cada uno de los temas de la asignatura, se pedira al
alumno que dedique un tiempo fuera del aula a leer en la bibliografia basica los conceptos que debe asimilar. En las horas de clase
presencial, se pondran en comun las dudas de los alumnos y se resolveran las cuestiones que necesiten de aclaracion adicional.
Ademas, se propondran actividades de aplicacion practica de los conceptos estudiados, tales como casos, preguntas de discusion,
comentarios de noticias de actualidad del sector, debates, etc.
Los contenidos tedricos estaran ligados y seran complementados con la bibliografia proporcionada al alumno. La bibliografia basica se
convierte en la referencia principal en cuanto a los contenidos de cada tema, de forma que el alumno podra seguirlos por los manuales
proporcionados.

Précticas (otras)

Horas presenciales: 30.0

Horas no presenciales: 30.0

Metodologia de ensefianza-aprendizaje:

La realizacion de cuestiones practicas representa el eje principal sobre el que se asentara la dinamica de clase. Este método obliga a la
realizacion de un trabajo analitico en el que los alumnos se enfrentaran ante una situacién que refleja la realidad comercial de una
empresa. Con ellos no se pretende alcanzar soluciones numéricas exactas, sino que el alumno desarrolle la capacidad para identificar
problemas y tomar decisiones adecuadas. Junto a ella, la resolucién de problemas permitira la aplicacién numérica de los conceptos
tedricos estudiados. Los casos practicos o problemas a realizar se encuentran en la bibliografia seleccionada o se publicaran con la
debida antelacién para que los alumnos puedan acceder a ellos. El profesor indicara también con la suficiente anticipacion qué casos o
problemas concretos se van a trabajar en cada clase practica, para que los alumnos puedan llevarlos preparados.

SISTEMAS Y CRITERIOS DE EVALUACION Y CALIFICACION

SISTEMA DE EVALUACION DE LA ASIGNATURA

EVALUACION EN TODAS LAS CONVOCATORIAS: Prueba escrita con la siguiente estructura:
(A) Test (50% de la calificacion final)
(B) Ejercicios Teorico-Practicos relativos a los contenidos de la materia (50% de la calificacion final)
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