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PRESENTACION

Breve descripcién:

En el pasado, las empresas se centraban en producir productos lo mejor que podian. Sin
embargo, hoy en dia la gran mayoria de empresas exitosas han optado por un enfoque de
marketing mas sofisticado donde todos sus esfuerzos, directa o indirectamente, se centran
en satisfacer las necesidades del cliente. En este tipo de organizaciones, el departamento de
marketing actla como un coordinador clave entre las diferentes areas de una empresa para
atender al mercado de la mejor y mas sostenible forma. Por tanto, es fundamental que
cualquier directivo del siglo XXI comprenda a la perfeccion el papel del marketing en una
organizacion, incluso cuando trabaja en una funcién diferente a la del marketing. Ademas,
dado que el marketing estd en todas partes, como consumidores es muy importante
comprender el impacto del marketing en nuestras vidas.

Marketing | tiene la intencion de presentar a los estudiantes los conceptos y teorias clave de
este campo. Sus principales objetivos consisten en proporcionar a los gerentes del mafiana
una base sdlida de la teoria del marketing, inculcarles una mentalidad de marketing y
desarrollar su capacidad para aplicar con éxito los instrumentos de marketing con el fin de
abordar adecuadamente los diversos desafios que enfrentan las organizaciones.

e Titulacién: 1°Ad+DE (Administracién y Direccién de Empresas + Diploma en
Direccion de Empresas y Estrategia); 2°ADE+D (Administracién y Direccion de
Empresas + Derecho).

e Médulo/Materia: Organizacion de Empresas/Gestién Aplicada.

e ECTS: 6 ETCS

e Curso, semestre: Primer curso ADE, Segundo curso ADE + Derecho. Segundo
Semestre

e Caracter: Basica

e Profesorado: Kuca Oficialdegui Manterola

¢ [dioma: Castellano

e Horario, Aula: Lunes 12:00-14:00 (Aula B2) y Jueves 17:30-19:30 (Aula B1)

COMPETENCIAS

CE6 - Analizar objetivos, estrategias y/o proyectos en el ambito del Marketing.

CE22 - Conocer y aplicar estrategias de marketing y politicas de producto, precios,
distribucién y comunicacion.

CES - Comprender los aspectos basicos del comportamiento de los consumidores.

CE10 - Analizar los problemas éticos de las decisiones empresariales.

PROGRAMA
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Parte 1: Definicién de marketing y del proceso de marketing.

1. Marketing: gestion de la creacion de valor y compromiso

Parte 2: Disefio de una estrategia orientada al cliente y el marketing mix integrado.

2. Estrategia de marketing orientada al cliente: creacion de valor para los clientes objetivo
3. Productos, servicios, y marcas: crear valor

4. Desarrollo de nuevos productos y gestion del ciclo de vida del producto

5. Fijacion del precio: comprensién y captura de valor para el cliente

6. Canales de marketing: distribuir el valor para el consumidor

7. Minoristas y mayoristas

8. Comprometer y comunicar el valor para el cliente: estrategia de comunicacién de
marketing integral

9. Publicidad y relaciones publicas
10. Venta personal y promocién de ventas

11. Marketing directo, online, en redes sociales y en teléfonos moviles

ACTIVIDADES FORMATIVAS

e Clases teéricas.

[ Cada semana los alumnos tendran una clase tedrica y una clase practica
donde tendran que aplicar la teoria. En las clases tedricas se espera que el
alumno participe de manera activa en la discusion, aportando valor y
experiencias a la clase. Al final de cada clase tedrica cada alumno tendra que
reflexionar y entregar por escrito una pregunta formulada en clase. Esto servira
para evaluar la atencién y participacién del alumno en clase asi como para
identificar problemas de comprension con la asignatura.

e - Clases practicas.

Cada semana el alumno tiene que enfrentarse al desafio de aplicar la
teoria proporcionada en la clase tedrica. Esta aplicacion puede ser: 1) en un caso
de estudio (evaluado como "Entregas Practicas") o, 2) en el proyecto final
especifico de cada grupo (evaluado como "Proyecto Final". En estas clases, los
alumnos tendran que trabajar en grupos o individualmente y entregar su trabajo
via ADI.

e - Charlas profesionales.

Durante las charlas profesionales el alumno debera participar de manera
activa en la clase extrayendo toda la informacién util que pueda. Por supuesto,
el alumno debe comportarse de manera adecuada, prestando atencion y siendo
respetuoso en todo momento. El alumno debe recordar que su comportamiento
representa a la universidad y, por tanto, no debe influir negativamente nuestra
marca de excelencia.

e - Proyecto final de grupo.
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e  Existe un documento especifico con las instrucciones del proyecto. Ver:
Directrices del Proyecto Final de Marketing I". Basicamente, a lo largo de todo el
curso el alumno va a tener que trabajar con empresas reales y a realizar una
"Propuesta de Marketing Mix" en base a la informacién proporcionada a su

grupo.

EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA: EVALUACION MAYO

e Proyecto final: 40%.
e Examen final: 30%.
e Dos examenes parciales: 20% (10% cada uno).
e Entregas Casos prdcticos y participacion: 10%

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA: EVALUACION JUNIO

® Proyecto final: 40%.
e Examen final: 50%.
¢ Entregas Casos practicos y participacién: 10%

HORARIOS DE ATENCION

Profesora: Kuca Oficialdegui Manterola
Email: joficialdeg@external.unav.es

e Despacho 2300 Edificio. Planta Segunda
e Horario de tutoria: Lunes de 11:00 a 12:00 y Jueves de 16:00 a 17:30.
Imprescindible solicitar cita previa

BIBLIOGRAFIA
Basica

Kotler, P. & Armstrong, G. (2018). Principles of Marketing. 17t ed., Pearson Education.
Localizalo en la Biblioteca

Lecturas de Harvard Business Publishing. (Se ira dando acceso a las lecturas a lo largo del
curso).

@X@buscador_unika.obtener@xX@


mailto:mail@unav.es
https://unika.unav.edu/permalink/34UNAV_INST/jttgq3/alma991002003129708016

