U " B 202312024

Fundamentos de Marketin

Universitat Autbnoma g

de Barcelona Codigo: 104675

Créditos ECTS: 6

Titulacion Semestre

2501572 Administracion y Direccién de Empresas 2

2501573 Economia 2

2501573 Economia 2

Contacto

Nombre: Maria Pilar Lopez Belbeze

Correo electronico: pilar.lopez@uab.cat

Idiomas de los grupos

Puede consutarlo a través de este enlace. Para consultar el idioma necesitara introducir el CODIGO de la
asignatura. Tenga en cuenta que la informacidn es provisional hasta el 30 de noviembre del 2023.

Equipo docente

Maria Pilar Lopez Belbeze
Rosalia Gallo Martinez
Rossano Eusebio
Sebastien Rene Bauer

Ramon Fabre Vernedas

Equipo docente externo a la UAB

Alba Castellet
José Luis Ordonez
Silvia Xanco

Vera Butkouskaya

Prerrequisitos

No hay.

Objetivos y contextualizacion



https://sia.uab.cat/servei/ALU_TPDS_PORT_ESP.html

El marketing es una materia basica dentro de los estudios del Grado de Administracion y Direccion de
Empresas (ADE), porque forma al alumno en aspectos centrales de la gestiéon empresarial, en concreto, de la
gestion del departamento de marketing y del departamento comercial. Una formacién en gestion comercial y
en marketing es necesaria para una correcta insercion laboral de un graduado en Administracion y Direccion
de Empresas en empresas de todos los sectores productivos. Es también importante para los graduados en
Economia, para tener asi una vision global del funcionamiento del area de marketing de la empresa. En todas
estas situaciones el alumno tendra que tener una vision amplia de la gestion empresarial para llevar a cabo su
trabajo de forma eficiente y poder crecer dentro de la estructura de la organizacion. Los conocimientos de
marketing se adquieren a través de 2 asignaturas obligatorias: Fundamentos de Marketing y Direccién de
Marketing. Fundamentos de Marketing se cursa en el primer curso, mientras que Direccion de Marketing es
una asignatura obligatoria de tercer curso.

Al finalizar el curso de Fundamentos de Marketing el alumno tiene que ser capaz de:

- Entender y saber valorar los principales conceptos y herramientas del marketing.

- Comprender la importancia del marketing en la empresa y en la sociedad.

- Hacer un analisis interno y externo de la empresa y determinar un diagnéstico de la situacion comercial.
- Conocer las diferentes estrategias de marketing competitivas.

- Saber interrelacionar las decisiones de marketing/comerciales con el resto de decisiones de las otras areas
funcionales de la empresa.

Competencias

Administracion y Direccién de Empresas

® Aplicar los conocimientos tedricos para mejorar las relaciones con los clientes y proveedores,
identificando las ventajas e inconvenientes de sus relaciones para ambas partes: empresa y clientes o
proveedores.

® Demostrar que conocen los procesos de implementacion de estrategias de las empresas.

® Transmitir los objetivos de la empresa, departamento o trabajo que desarrolle, de una forma clara.

Resultados de aprendizaje

1. Aplicar los conceptos de marketing estratégico para la consecuciéon de una organizacién orientada al
mercado.
2. Entender la importancia del marketing estratégico como fuente de ventajas competitivas para la
organizacion.
Formular y disefar diferentes estrategias de crecimiento y diferenciacion.
4. ldentificar las diferencias en la aplicacion del marketing a diferentes sectores econémicos o tipologias
de organizaciones.
5. Realizar un analisis del mercado y de las estructuras competitivas, y determinar un diagnéstico
estratégico para la empresa.
6. Reconocer las diferentes orientaciones que puede adoptar una empresa.
7. Trasladar los objetivos estratégicos en programas de comunicacion concretos.
8. Valorar la importancia de las relaciones comerciales a largo plazo con los clientes (marketing de
relaciones).
9. Valorar los principales conceptos e instrumentos de comunicacion (offline y online).
10. Valorar los principales conceptos e instrumentos del marketing.
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Contenido
INTRODUCCION AL MARKETING
Tema 1: Fundamentos de marketing: conceptos basicos
Tema 2: Direccién de marketing y organizacion en marketing.
ANALISIS DEL SISTEMA COMERCIAL DE LA EMPRESA
Tema 3: Investigacion de mercados.
Tema 4: Entorno, mercado y competencia
Tema 5: Demanda y consumidor
DISENO DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX
Tema 6: Estrategia de marketing (segmentacion, diferenciacion y posicionamiento)

Tema 7: Marketing mix (estrategias de producto, precio, distribuciéon y comunicacion)

Metodologia

La asignatura de Fundamentos de Marketing usara una combinacién de metodologias docentes para
potenciar el aprendizaje por parte del alumno.

1) Clases magistrales: en estas sesiones los profesores desarrollaran los principales conceptos y nociones de
la asignatura.

2) Sesiones de trabajo centradas en un caso practico: Se utilizara la metodologia del caso para conocer mejor
los diferentes conceptos y modelos trabajados en las sesiones magistrales. Los estudiantes recibiran un caso
sobre el cual tendran que efectuar un informe que sera objeto de discusion a clase.

3) Realizacién de actividades practicas y ejercicios: los estudiantes tendran que resolver de forma auténoma o
en pequenos grupos de trabajo las practicas y ejercicios propuestos. Algunas de estas actividades se
realizaran en el aula y otras no.

4) Actividades complementarias: lectura de articulos de prensa o recensiones de libros que contribuyan a
ilustrar y aclarar aspectos relevantes del contenido de la asignatura.

5) Tutorias presenciales: el estudiante dispondra de unas horas donde los profesores de la asignatura podran
ayudarlo/la a resolver las dudas que se le presenten en el estudio de la materia y/o en la resolucion de los
problemas.

Nota: se reservaran 15 minutos de una clase dentro del calendario establecido por el centro o por la titulacién
para que el alumnado rellene las encuestas de evaluacién de la actuacién del profesorado y de evaluacion de
la asignatura o médulo.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases practicas 17 0,68 1,3,4,5,6,7
Clases teoricas 32,5 1,3 2,10, 8




Tipo: Supervisadas

Tutorias 27,5 1,1 9,10, 8

Tipo: Auténomas

Actividades 25 1 1,2,3,4,5,6,7,9,10,8

Desarrollo de casos practicos 13 0,52 1,3, 7

Estudio 30 1,2 2,4,6,9,10,8
Evaluacién

Esta asignatura no prevé el sistema de evaluacién Unica.

La evaluacion de la asignatura Fundamentos de Marketing tendra en cuenta los siguientes criterios:

1) Desarrollo de tareas (30%): Consiste en la realizacién de 2-3 tareas en el ambito del marketing realizadas
en grupos formados por 3-4 alumnos y se presentan en clase.

2) Resolucién de casos practicos (10%): Consiste en la resolucion de casos practicos.

3) Participacion en clase (10%): la participacion en clase consiste en una participacion activa de los alumnos
mediante la resolucién de cuestiones y la aportacién de informacion actual sobre las problematicas
empresariales

4) Prueba escrita (50%): examen.

Para calcular la nota global de la asignatura segun las ponderaciones indicadas sera necesario tener una nota
minima de un 4 sobre 10 en el examen y en caso de haber mas de una prueba escrita, se necesitara una nota
minima de un 3,5 en cada prueba para poder promediar en el examen. Una nota en el examen inferior a esta
nota minima implica que NO se calculara la nota media, segun las indicaciones establecidas. En este caso, la
nota de la asignatura sera la obtenida en el examen y no se considerara superada la asignatura. En caso de
que el alumno obtenga una nota superior a 4 sobre 10 en el examen final se podra calcular la nota media,
segun las indicaciones establecidas, siendo la nota de la asignatura el resultado de estas ponderaciones. Si la
nota media del curso del alumno es 5 o superior, se considerara superada la asignatura y no podra ser objeto
de nueva evaluacién.En caso de queésta una nota media sea inferior a 5, el estudiante podra presentarse a la
prueba de recuperacion.

Todos los alumnos tienen la obligacion de realizar tareas evaluables.
Un alumno so6lo puede obtener un "No evaluable" en la asignatura siempre y cuando no haya participado en
ninguna de las actividades de evaluacion. Por tanto, se considera que un estudiante que realiza algun

componente de evaluacion continuada ya no puede optar a un "No evaluable".

Calendario de actividades de evaluacion

Las fechas de las diferentes pruebas de evaluacion (examenes parciales, ejercicios en aula, entrega de
trabajos, ...) se anunciaran con suficiente antelacion durante el semestre.

La fecha de examen final de la asignatura esta programada en el calendario de examenes de la Facultad.

"La programacion de las pruebas de evaluacion no se podra modificar, salvo que haya un motivo excepcional
y debidamente justificado por el que no se pueda realizar un acto de evaluacién. En este caso, las personas
responsables de las titulaciones, previa consulta al profesorado y al estudiantado afectado, propondran una
nueva programacion dentro del periodo lectivo correspondiente." Apartado 1 del Articulo 115. Calendario de
las actividades de evaluacion (Normativa Académica UAB)

Los y las estudiantes de la Facultad de Economia y Empresa que de acuerdo con el parrafo anterior necesitan
cambiar una fecha de evaluacion deben presentar la peticion rellenando el documento



http://eformularis.uab.cat/group/deganat_feie/solicitud- reprogramacion-de-pruebas

Procedimiento de revision de las calificaciones

Coincidiendo con el examen final se anunciara eldia y medio en que se publicaran las calificaciones finales.
Del mismo modo se informara del procedimiento, lugar, fecha y hora de la revision de examenes de acuerdo
con la normativa de la Universidad.

Proceso de Recuperacion

"Para participar en el proceso de recuperacion el alumno debe haber sido previamente evaluado en un
conjunto de actividades que represente un minimo de dos terceras partes de la calificacion total de la
asignatura o modulo." Apartado 3 del Articulo 112 ter. La recuperacion (Normativa Académica UAB). Los y las
estudiantes deben haber obtenido una calificacién media de la asignatura entre 3,5 y 4,9, siempre que la
calificacion del examen final sea minimo de 4/10.

La fecha de esta prueba estara programada en el calendario de examenes de la Facultad. El estudiante que
se presente y la supere aprobara la asignatura con una nota de 5. En caso contrario mantendra la misma

nota.

Irregularidades en actos de evaluacion

Sin perjuicio de otras medidas disciplinarias que se estimen oportunas, y de acuerdo con la normativa
académica vigente, "en caso de que el estudiante realice cualquier irregularidad que pueda conducir a una
variacion significativa de la calificacién de un acto de evaluacién, se calificara con un 0 este acto de
evaluacién, con independencia del proceso disciplinario que se pueda instruir. En caso de que se produzcan
varias irregularidades en los actos de evaluacion de una misma asignatura, la calificacion final de esta
asignatura sera 0". Apartado 10 del Articulo 116. Resultadosdelaevaluacion. (Normativa Académica UAB)

Actividades de evaluacién continuada

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje

Defensa de tareas 25% 1,5 0,06 2,3,4,5,6,9,10,8

Examen 50% 2 0,08 2,3,4,6,9,10,8

Presentacion de casos practicos y actividades de clase 25% 1,5 0,06 1,2,3,4,5,6,7,9,10,8
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Software

Microsoft Office (word, excel, power point).



