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RESUMEN

Laasignatura de Marketing persigue como objetivo general que el estudiante adquiera una serie de
conocimientos, destrezas, competencias y habilidades que pueden ser de utilidad para €l estudio del resto
de materias relacionadas con el Marketing y la Investigacion de Mercados y con la futura practica
profesional del estudiante.
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VNIVERSITAT G D VALENCIA

El objetivo global de esta asignatura consiste en que el estudiante adquiera los conocimientos béasicos de
la direccion de marketing, tanto a nivel tedrico como practico, con especial énfasis en el ambito
operativo, ya que habra ocasion de profundizar en el plano estratégico en la asignatura de Estrategia de
Marketing.

El objetivo formativo general antes mencionado se concreta en |os siguientes objetivos especificos:

Que el estudiante sea capaz de identificar y definir los principales conceptos y aplicaciones del
Marketing, sobre los que se fundamenta una formacion soliday completa sobre Marketing e
I nvestigacion de Mercados.

Que €l estudiante disponga de una vision general de los elementos de cambio més recientes en el ambito
del Marketing.

Que € estudiante sea capaz de distinguir los principal es conceptos relacionados con |as cuatro politicas
comerciales o variables del marketing mix (i.e. producto, distribucion, comunicacion y precio).

Que € estudiante aplique de forma adecuada | os conoci mientos tedricos a la resolucion de casos
précticos, lainterpretacion de lecturasy larealizacion de actividades, tanto individual es como en grupo,
gue constituyen la parte préctica de la asignatura.

Que € estudiante sea capaz de tomar una serie de decisiones operativas para €l lanzamiento de un nuevo
producto a mercado.

Que €l estudiante adquiera la capacidad de utilizar eficientemente distintos instrumentos y aplicaciones de
Inteligencia Artificial, fomentando |a busqueda de fuentes de informacion contrastaday el pensamiento
critico.

En suma, se trata de ofrecer unavision general de los conceptos bésicosy principal es aplicaciones del
marketing, asi como de las principales decisiones en €l nivel de marketing operativo.

iIMPORTANTE!
HONESTIDAD ACADEMICA

L a conducta consistente en copiar en un examen o plagiar un trabajo evaluable ya sea del curso actual o
anteriores, resulta contraria a los deberes de | os estudiantes recogidos tanto en la normativa estatal como
interna de Universitat de Valencia. La consecuenciainmediata de este tipo de conducta serd, en todo caso,
la calificacién con un cero y €l suspenso en laasignatura, de conformidad con € Reglamento de
Evaluacion y Calificacion (en adelante REC) aprobado por € Consell de Govern de 30 de mayo de 2017
(art. 13 apartado 5); el Estatuto del Estudiante Universitario, aprobado por e RD 1791/2010, de 30 de
diciembre; y la Carta de Dretsi Deures dels Estudiants de la Universitat de Valéncia, aprobada por
Acuerdo de Consgjo de Gobierno de 19 de octubre de 1993 y modificada por ACG de 30 de abril de
1998.

Se informa expresamente atodo &l alumnado que no se pueden utilizar teléfonos méviles ni dispositivos o
documentos electrénicos (relojes inteligentes, ordenadores personales, tabletas digitales, etc.) de ningun
tipo no autorizados durante ninguna prueba evaluable. El incumplimiento de esta obligacion daralugar a
laexpulsion del estudiante del lugar en €l que se desarrollaestay a su calificacion numérica con cero (art.
13.6). El uso de los ordenadores portatiles, tabletas digitales 0 similares esta permitido paralatomade
apuntes o visualizacion de material docente.
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L as medidas mencionadas se aplicaran con independenciadel procedimiento disciplinario que contra el
estudiante se puedaincoar y, si cabe, la sancion que sea procedente de acuerdo con la normativa vigente
(REC, art. 13.7).

USO DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Declaracion de politica de uso de la Inteligencia Artificial: se alienta alos estudiantes de la asignatura
Marketing a utilizar de manera responsable las herramientas de inteligencia artificial (1A) parael andlisis
y lainvestigacién de lainformacion, manteniendo laintegridad académicay cumpliendo con los
estdndares éticos y legales.

EVALUACION CONTINUA

Debe tenerse en cuenta que esta asignatura posee una parte de evaluacion continua no recuperable (hasta
1 puntos de teoriay hasta 5 puntos de précticas); esto es, € estudiante debe realizarlas alo largo del

curso, segun indicaciones del profesor. Su no realizacion en su momento no permite el disefio de una
prueba escrita (examen o equivalente) capaz de valorar los resultados del aprendizgje de dichas
actividades. El motivo de no ser recuperables es la naturaleza de las actividades planteadas (trabgjo en
equipo, trabajo en €l aula, oportunidad del gjercicio planteado, etc.) que persiguen laadquisicion de
conocimientos y de ciertas habilidades por parte del estudiante y que permiten tanto al propio estudiante
como al profesor realizar un seguimiento del progreso del estudiante (Reglamento de Evaluacion 'y
Cadlificacion de la Universitat de Valéncia, art. 6, 30 de mayo de 2017) por lo que no tiene sentido, en este
caso, larealizacién de un examen final que, en todo caso, ya se lleva a cabo.

COINCIDENCIA DE EXAMENES

En el caso de coincidencia en lafecha del examen de esta asignatura con otra asignatura se recuerda que
es estara alo establecido en el Reglamento de Evaluacion y Calificacion de la Universidad de Valencia
(30 de mayo de 2017), arts. 9.2 y 9.3. Las fechas oficia es de exdmenes estén publicadas en laweb de la
Facultat d’ Economia desde €l principio del curso académico.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacién con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

No se requieren conocimientos previos.

COMPETENCIAS
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1313 - Grado de Administracion y Direccion de Empresas

- Capacidad de analisis y sintesis.

- Capacidad de organizacion y planificacion.

- Capacidad para utilizar las TICs en el &mbito de estudio.

- Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes diversas.
- Capacidad para la resolucion de problemas.

- Capacidad de tomar decisiones.

- Capacidad para transmitir y comunicar ideas y planteamientos complejos tanto a un publico
especializado como no especializado.

- Capacidad para aplicar los principios econémicos para el diagndstico y resolucién de problemas
sociales como la inmigracion, la discriminacion y otros que afectan a la sociedad y mercado.

- Capacidad para trabajar en equipo.

- Capacidad critica y autocritica.

- Compromiso con la ética y la responsabilidad social.

- Gestionar el tiempo de modo efectivo.

- Capacidad de aprendizaje autbnomo.

- Capacidad de adaptacién a nuevas situaciones.

- Creatividad.

- Capacidad de liderazgo y movilizacién de las capacidades de otros.
- Trabajar iniciativa y espiritu emprendedor.

- Motivacion por la calidad.

- Capacidad para contribuir positivamente a la sensibilizacion hacia temas medioambientales y
sociales, y a la superaciéon de todas las formas de discriminacién, esencial para el desarrollo
econdémico y la reduccién de la pobreza.

- Capacidad para coordinar actividades.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Conocer las funciones del marketing en la organizacion y ser capaz de situarlo en e organigrama.
- Conocer las cuatro Pes del mix de marketing y susimplicacionestéacticasy estratégicas.
- Conocer |os aspectos clave de | as decisiones relacionadas con el plan de marketing en profundidad.

- Capacidad para utilizar instrumentos y aplicaciones de Inteligencia Artificial como elemento de apoyo
paralatoma de decisiones.
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- Conocer los principales instrumentos de comunicacion dentro del entorno de marketing.
- Conocer los principales tipos de distribuidores y sus funciones mas importantes.

- Conocer los modelos de ciclo de vida del producto.

- Conocer laimportancia del precio y las principal es decisiones respecto a éste.

- Capacidad de establecer |os recursos necesarios para el conocimiento adecuado del mercado y delas
relaciones tanto con |os clientes como con |os proveedores.

- Conocer las principales estrategias de marketing y ser capaz de aplicarlas en un entorno competitivo.

- Formular y desarrollar un proceso basico de investigacién de mercados.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. La funcion del marketing en la empresa

1.1.- El papel del marketing en la planificacion estratégica
1.2.- El proceso de marketing

1.3.- La ética en la actividad de marketing

1.4.- El plan de marketing

2. Analisis del entorno de marketing

2.1.- Entorno inmediato de la empresa y microentorno

2.2.- Andlisis de la competencia

2.3.- El comportamiento del consumidor y el proceso de decisién de compra
2.4.- Factores externos e internos del comportamiento del consumidor

3. Segmentacién de mercados, diferenciacion y posicionamiento

3.1.- Segmentaciéon del mercado: entornos offline y online
3.2.- Estrategias de segmentacion

3.3.- Estrategias de diferenciacion

3.4.- Estrategias de posicionamiento

4. Decisiones sobre productos y marcas

4.1.- Naturaleza de los productos y servicios

4.2.- Decisiones sobre productos y servicios

4.3.- Estrategias de marca

4.4.- El ciclo de vida del producto y marketing mix
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5. Decisiones sobre distribucién

5.1.- Naturaleza de los canales de distribucion

5.2.- Disefio y gestién del canal de distribucion

5.3.- Minoristas y mayoristas: funciones

5.4.- La distribucidn online: caracteristicas y estrategias

6. Decisiones sobre comunicacion

6.1.- Los procesos de comunicacion offline y online
6.2.- La publicidad

6.3.- La promocion de ventas

6.4.- Las relaciones publicas

6.5.- La venta personal

6.6.- El marketing directo

6.7.- El marketing electrénico y la comunicacién online

7. Decisiones sobre precios

7.1.- Concepto e importancia de la fijacién de precios
7.2.- Métodos de fijacion de precios

7.3.- Estrategias de precios

7.4.- Cambios de precios

7.5.- Implicaciones para el precio del entorno digital

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases de teoria 30,00 100
Préacticas en aula 30,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 5,00 0
Elaboracién de trabajos en grupo 25,00 0
Elaboracion de trabajos individuales 5,00 0
Estudio y trabajo autbnomo 30,00 0
Lecturas de material complementario 5,00 0
Preparacion de actividades de evaluacion 5,00 0
Preparacion de clases de teoria 10,00 0
Resolucion de casos préacticos 5,00 0
TOTAL 150,00
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METODOLOGIA DOCENTE

En lametodologia de la asignatura de Marketing se contemplan una serie de actividades a desarrollar en
el aula, asi como acciones encaminadas a fomentar € trabajo autonomo del estudiante. Por €ello, se
sugiere para el desarrollo de las clases tedricas la leccion magistral participativa, mientras que paralas
clases practicas y las actividades de trabajo autbnomo se plantea una combinacién de actividades que
fomenten laimplicacion del estudiante en el proceso de ensefianza-aprendizaje.

Siguiendo las pautas béasicas de laleccion magistral participativa, se fomentarala participacion de los
estudiantes en las sesiones de teoria, animandoles a proponer gjempl os, contragjempl 0s, experiencias,
opiniones o preguntas que clarifiguen o ilustren los conceptos desarrollados durante la intervencion del
docente.

La planificacion docente se adapta a un modelo hibrido en el que la docencia se impartira combinando la
presencialidad con la no presencialidad. La adaptacion a este model o hibrido incluye algunas de las
actividades siguientes, planteadas como complemento de las clases de teoria:

- Problemas o casos cortos directamente relacionados con el tema en cuestion que pueden resolverse en
un periodo aproximado de 15 minutos, individualmente o en grupo

- Introduccion de temas de debate de actualidad relacionandol os con conceptos de marketing
- Resolucion de pruebas de diversa indol e utilizando las herramientas disponibles en el aula virtual

- Actividades fuera del aula: trabajos de campo, andlisis critico de lecturas propuestas, etc., que pueden
comentarse en la sesion siguiente

En las sesiones de précticas se combinan diferentes métodos parafacilitar el proceso ensefianza
aprendizgje:

- Resolucién de casos précticos

- Andlisisy discusion de lecturas

- Toma de decisiones operativas en equipo

- Conferencias de profesionales de marketing

El trabajo en grupo previsto se elaborara por parte de los integrantes de cada grupo mediante reuniones
presenciales en €l aula. La presentacién y defensa de ese trabajo se llevard a cabo en las fechas previstas
paraello. En esa presentacion deberan estar presentes todos los miembros del grupo que hayan
participado en la elaboracion del trabajo (*).

(*): ver addenda COVID-19
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EVALUACION

Laevaluacion de la asignatura tendra dos partes, que deben ser superadas de manera independiente; una
parte de eval uacién de conocimientos tedricos y una parte de evaluacion de las préacticas.

Parte Tedrica:
Esta parte supone el 50% de lanotafinal de la asignatura. Consiste en |o siguiente:

- Examen deteoria, que el alumno deberarealizar en lafecha que la Universitat de Vaenciafije en su
momento. Este examen tendrd una val oracion méxima de 4,0 puntos, y podra ser escrito u oral.

- Evaluacion continua de las sesiones tedricas. se llevara a cabo en momentos puntuales del cuatrimestre
bajo las indicaciones del profesor. Su ponderacién total es de hasta 1,0 puntos. Consistiraen laevaluacion
del progreso del estudiante alo largo del curso mediante diferentes pruebas que pueden consistir en:

- Resolucién de gerciciostipo test, incluyendo materia de uno o varios temas, que pueden llevarse a cabo
através de herramientas especificas del aulavirtual u otras

- Problemas o0 casos cortos relacionados con uno o varios temas a resolver, preferentemente, de manera
individual: comentarios sobre temas de actualidad, analisis critico de lecturas o situaciones, lecturas
propuestas, etc.

- Pruebas o resolucion de casos mas compl g os que abarguen un nimero importante de temas
- Actividades especificas para desarrollar fueradel aula
- Participacion en clase

El profesor distribuiralos 1,0 puntos de esta seccion siguiendo su criterio docente en funcion de la
importancia de cada prueba, de su profundidad o de su dificultad. La puntuacion de esta evaluacion
continua es considerada como NO RECUPERABLE, es decir, no puede realizarse méas que en los
momentos y plazos indicados por el profesor durante el desarrollo de la asignatura.

La suma de estos dos apartados constituira |a nota de teoria, que se considerara aprobada s alcanzaun
minimo de 2,5 puntos.

Parte Préctica:

Esta parte supone el 50% de la nota final delaasignaturay su evaluacion se realizara a partir de lasuma
de las notas obtenidas en las siguientes actividades:

- Evaluacién continua NO RECUPERABLE de |las sesiones practicas basada en |as memorias que los
alumnos presenten de maneraindividual dentro de los plazos establecidos (hasta 2,0 puntos). Las entregas
realizadas fuera de plazo no seran evaluadas.

- Trabajo en grupo NO RECUPERABLE consistente en la elaboracion, presentacion y defensa en equipo
de un conjunto de decisiones operativas de marketing de una empresa o producto/servicio (hasta 3,0
puntos. 2,5 puntos por €l/los trabajo/s en equipo més 0,5 puntos por la presentacion final y defensa).
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Lanotaminimaaalcanzar en las practicas individuales para poder sumar es de 0,75 puntos: si no se
alcanza esa puntuacion, |a parte de practicas estara suspendida.

Lanota minima a alcanzar en la/s practica/s de grupo para poder sumar es de 1,25 puntos. si ho se alcanza
esa puntuacion, la parte de préacticas estara suspendida.

L os estudiantes que por cualquier causa no asistan regularmente a las clases de practicas tendran que
presentar tanto las précticas individuales como la/s préacticals de grupo de maneraindividual en los
mismos términos y condiciones que el resto. La nota maxima en estos casos, dada laimposibilidad de
evaluar las competencias relacionadas con € trabajo en equipo, serd de 4,0 puntos (2,0 puntos de las
practicas individuales y 2,0 puntos por €l trabajo de grupo que se realiza individual mente).

La suma de estos dos apartados (practicas individual es mas trabajo/s en grupo) constituirala nota de
précticas, que se considerard aprobada si acanza un minimo de 2,5 puntos.

Segunda convocatoria

L os estudiantes que no superen la asignatura en primera convocatoria tienen derecho aintentarlo en la
segunda convocatoria. Las condiciones son |as siguientes:

- Lanota de la parte aprobada en primera convocatoria, teoria o practica, se guarda parala segunda
convocatoria (no para cursos siguientes).

- Para aprobar la teoria en segunda convocatoria sera necesario superar un examen de manera que la
puntuacion de este examen (hasta 4,0 puntos) mas la nota de la evaluacion continua no recuperable que se
mantendra de la primera convocatoria sumen a menos 2,5 puntos. Al igual gue en primera convocatoria,
este examen podra ser escrito u oral.

- Para aprobar |as précticas en segunda convocatoria sera necesario presentar, como maximo el diade la
segunda convocatoriay con el conocimiento y autorizacion previos del profesor de la asignatura, todas las
memorias de las précticas programadas en |a asignatura que seran elaboradas por €l alumno de manera
individual. El profesor indicara al estudiante como debera presentarlas. de manera presencia o no
presencial, en formato papel, en formato electrénico, através del aulavirtual, por correo electrénico, etc.

Lacalificacion obtenida en la primera convocatoria por €el/los trabajo/s en grupo (decisiones operativas de
marketing) se mantiene parala segunda convocatoria si fuera superior a 1,25 puntos. La nota méximade
la parte practicasi no hay posibilidad de evaluar las competencias relativas al trabajo en equipo, es de 4,0
puntos (2,0 puntos por las préacticas individuales y 2,0 puntos por |as decisiones operativas de marketing
el aboradas individua mente).

Lanota minima a alcanzar para superar esta parte es de 2,5 puntos.

REFERENCIAS
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