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RESUMEN

En la asignatura Disefio del marketing operativo en el lanzamiento de un nuevo producto se pretende
que &l alumno sepa aglutinar y coordinar las decisiones relacionadas con la determinacion de | os atributos
mas relevantes en € desarrollo de un nuevo producto, con la direccion de marca, la determinacion de
preciosy las decisiones vinculadas alos canales de ventay comunicacion. Todo ello con la aplicacion

préactica propia de la elaboracion de un plan de lanzamiento de un nuevo producto.

El objetivo de esta asignatura es aportar formacion especializada, tedricay practica, y en cualquier caso,
sistematizaday actual, parafomentar la destreza del alumno en el proceso de toma de decisiones de

marketing operativo en las empresas.
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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

En relacion con otras asignaturas de la misma titulacién, no se han especificado restricciones de
matricula con otras asignaturas del plan de estudios. Los conocimientos previos son los propios de
acceso al Master.

COMPETENCIAS
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- Saber aplicar los conocimientos adquiridos y ser capaces de resolver problemas en entornos nuevos
0 poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio.

- Poseer las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo que habréa
de ser en gran medida autodirigido o autbnomo.

- Ser capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades
sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

- Saber comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigledades.

- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

- Ser capaces de buscar, ordenar, analizar y sintetizar la informacion, seleccionando aquella que
resulta pertinente para la toma de decisiones.

- Saber trabajar en equipo con eficacia y eficiencia.

- Ser capaces de tomar decisiones tanto individuales como colectivas en su labor profesional y/o
investigadora.

- Tener una actitud proactiva ante los posibles cambios que se produzcan en su labor profesional y/o
investigadora.

- Ser capaces de integrar las nuevas tecnologias en su labor profesional y/o investigadora.
- Saber redactar y preparar presentaciones para posteriormente exponerlas y defenderlas.
- Ser capaces de analizar de forma critica tanto su trabajo como el de su compafieros.

- Conocer las herramientas del marketing mix y ser capaz de utilizarlas de forma adecuada a cada
contexto.
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- Ser capaces de organizar y planificar las actividades de un departamento de marketing en el ambito
empresarial.

- Saber presentar en publico los objetivos del plan de marketing y responder a las criticas de otros,
mediante juicios argumentados y defenderse con rigor y tolerancia.

- Ser capaces de tomar decisiones, desarrollar acciones y resolver problemas en marketing.

- Disefiar mecanismos de control sobre las decisiones de marketing e investigaciéon comercial e
implementar posibles medidas correctoras.

- Disefar un plan de marketing.
- Redactar documentos e informes en marketing e investigacién comercial.
- Presentar documentos e informes en marketing e investigacion comercial.

- Saber realizar las labores propias de su profesion, tanto en empresas privadas como en organismos
publicos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Seleccionar y utilizar correctamente distintas fuentes de informacion tanto en formato tradicional como
electronico.

- Mangjar e interpretar correctamente datos cuantitativos y cualitativos para convertirlos en informacion
atil paralatoma de decisiones en marketing.

- Andizar informacién de marketing.

- Preparar documentos e informes presentados en un texto escrito de forma comprensible organizada,
documentada e ilustrada.

- Articular un discurso oral, estructurado, coherente, con buenadiccién y empleo de vocabulario técnico.
- Desarrollar & plan de lanzamiento de un nuevo producto.

- Utilizar de forma apropiada | as herramientas del marketing mix.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. Innovacién, conceptos basicos

1.1. (Qué es el producto? ¢ Qué es un producto nuevo?

1.2. ¢ Qué es el desarrollo de productos?

1.3. Estrategias relativas al desarrollo de productos y el marketing mix
1.4. La innovacion y la cartera de productos
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2. Proceso de desarrollo de nuevos productos

2.1. Modelos organizativos para el desarrollo de nuevos productos
2.2. Proceso de desarrollo de un nuevo producto

2.3. Fases de desarrollo de un nuevo producto

2.4. Generacion de ideas y tamizado de ideas

2.5. Desarrollo del concepto y test de concepto

3. Proceso de desarrollo de nuevos productos

3.1. Disefio y desarrollo del producto

3.2. Caracteristicas basicas del producto

3.3. Test del producto

3.4. Envase, embalaje, etiqueta. Test de envase

4. Estrategia de Marca y Estrategia de

Distribucion

Parte 1: MARCA

4.1. Concepto de marca

4.2. La marca como elemento generador de valor

4.3. Estrategias de marca, Branding y tendencias

PARTE 2. DISTRIBUCION

4.4. Concepto e importancia de los canales de comercializacion
4.5. Planificacion de los canales de comercializacion

5. Métodos de fijacion de precios

5.1. Definicién de Precio

5.2. Caracteristicas diferenciales del precio

5.3. Claves del precio

5.4. Métodos de fijacion de precios basados en los costes

5.5. Métodos de fijacion de precios basados en la demanda y analisis de la sensibilidad al precio
5.6. Métodos de fijacion de precios basados en la competencia

6. Estrategias de precios

6.1. Lineas de investigacion en precios

6.2. Fijacion de precios

6.3. Estrategias de precios para Nuevos Productos
6.4. Estrategias de precios en la Linea de Productos
6.5. Estrategias de precios Promocionales

6.6. Estrategias de precios Geogréficos

6.7. Estrategias de segmentacion via precios
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6.8. Gestionando las expectativas y comportamientos de los compradores

7. Estrategia de comunicacion

7.1. Comunicacion

7.2. La comunicacion integrada y la comunicacién 360°

7.3. Herramientas de comunicacién

7.4. Estrategia de comunicacion en el lanzamiento de un nuevo producto

8. Neuromarketing y Realidad Virtual

8.1. Neurociencia en marketing
8.2. Neuromarketing en comunicacion
8.3. Realidad Virtual

9. Estrategia de comercializacién del nuevo producto

9.1. Test de mercado

9.2. Estimacion de la demanda

9.3. Modelos de ventas de las innovaciones
9.4. Plan de lanzamiento

10. Control del plan de marketing

10.1. El proceso de control

10.2. Tipos de control

10.3. Herramientas de control
10.4. El cuadro de mando integral
10.5. Aspectos legales
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VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases tedrico-practicas 70,00 100
Clases de teoria 0,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 8,00 0
Lecturas de material complementario 14,00 0
Preparacion de actividades de evaluacién 40,00 0
Preparacion de clases de teoria 60,00 0
Preparacion de clases practicas y de problemas 60,00 0
TOTAL 252,00

METODOLOGIA DOCENTE

- Clases tedricas leccion magistral participativa.
- Discusion de articul os (lecturas).

- Seminarios.

- Conferencias de expertos.

- Grupo de trabgo.

La metodol ogia propuesta puede ser desarrollada tanto de forma presencial como adistanciasi las
circunstancias lo exigen.

EVALUACION

- Examen teoria 45%

- Evaluacion continua 5%

- Trabajo en grupo 40%

- Entrega de practicas 5%

- Presentacion oral 5%

Para sumar |as calificaciones es necesario aprobar el examen de teoria.

En caso necesario, se podraincrementar €l peso de |os trabajos académicos, para gjustarse alas posibles
situaciones de docencia hasta alcanzar €l 100% de la calificacion.
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ADENDA COVID-19

Esta adenda solo se activara si la situacion sanitaria lo requiere y previo acuerdo del Consejo de
Gobierno

Ladocenciadel curso 2020-2021 ala que se refiere esta Guia Docente esta programada en modalidad
presencial.

Si en algiin momento, alo largo del curso, por causas justificadas y sobrevenidas no pudierallevarse a
cabo segun lo previsto, el profesorado responsable comunicara através del AulaVirtual de laasignatura
informacion mas especificay detallada sobre |os cambios que fuera oportuno realizar.

Ante la posibilidad de cuarentena de algunos alumnos o de confinamiento de la poblacién, se contempla
la posibilidad de imparticion de la docencia a distancia por métodos sincronos, que permitan el completo
desarrollo del programa.Las medidas oportunas seran adoptadas en caso de ser necesarias, parafacilitar el
acceso alas sesiones formativas de cualquier alumno que tenga que observar cuarentena de forma
sobrevenido alo largo del curso.
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