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1 DESCRIPCION GENERAL

El curso Fundamentos de Marketing pretende dar una visién general de los conceptos esenciales que
serdn basicos para la redaccién de un Plan de Marketing en el futuro.

2 OBIJETIVOS

Al finalizar el curso el estudiante serd capaz de:

e Conocer los conceptos basicos del marketing asi como su evolucion

e Analizar la administracién de las relaciones con los clientes e identificar las estrategias para crear valor
e Analizar el entorno de marketing y como las empresas reaccionan a él

e Analizar las capacidades de la empresa que le lleven a obtener una clara ventaja frente a la competencia
e Trazar los pasos del proceso de investigacion de marketing

e Entender el mercado de consumo y los factores principales que influyen en el comportamiento de

compra del consumidor

e Definir los principales pasos en el disefio de una estrategia de marketing orientada al cliente:
segmentacion, seleccion de mercados meta, diferenciacidn y posicionamiento
e Analizar como las empresas diferencian y posicionan sus productos con una clara ventaja competitiva.



Establecer objetivos de marketing
Conocer los elementos del marketing mix y su aplicacidn
Conocer las nuevas tendencias en marketing

3 CONTENIDOS

TEMA 1: LA DIMENSION DEL MARKETING

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

Definir marketing y delinear los pasos del proceso
Identificar los elementos clave de una estrategia de marketing enfocada a los clientes
Describir las nuevas formas del marketing

Contenido

1.1
1.2

¢Qué es el marketing?
Conceptos bdasicos

1.2.1 Productos, bienes, servicios e ideas
1.2.2 Necesidades, deseos y demandas

13
1.4
15
1.6
1.7

Evolucién del concepto de marketing
Enfoque de marketing

La empresay la estrategia de marketing
Nuevas formas del marketing

Creacién de Valor

TEMA 2: COMPRENSION DEL MERCADO: EL MERCADO Y SU ENTORNO

Resultados del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

Describir las principales tendencias y fuerzas que estan cambiando el panorama del marketing
actualmente

Describir las fuerzas del entorno que afectan la capacidad de la empresa para atender a sus clientes
Explicar como los cambios en los entornos demografico y econdmico afectan las decisiones de marketing
Identificar las principales tendencias de los entornos natural y tecnoldgico de la empresa

Explicar los cambios clave en los entornos politico y cultural

Contenido
2.1 Concepto de mercado
2.2 Clasificacién del mercado
2.3 Ofertas de mercado: productos, servicios y experiencias
2.4 Intercambios y relaciones
2.5 Microentorno
2.6 Macroentorno
2.7 La Competencia: analisis de la posicién competitiva de Porter



@ Shio @ UNIVERSITAT POLITECNICA GUIA DOCENTE 2017-18
Business DE CATALUNYA
— e FUNDAMENTOS DE MARKETING

TEMA 3: COMPRENSION DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Comprender el proceso de compra de los consumidores
e Analizar los puntos clave del proceso de compra
e Comprender los determinantes internos y externos del comportamiento de compra

Contenido

3.1 Elestudio del comportamiento del consumidor

3.2 El proceso de decisién de compra

3.3 Busqueda de informacién

3.4 Determinantes internos del comportamiento
3.4.1 Necesidades

3.4.2 Motivaciones

3.4.3 Deseos

3.4.4 Percepcidn

3.5.5 Experiencia y aprendizaje

3.5 Determinantes externos del comportamiento
3.5.1 Familia

3.5.2 Grupos de referencia
3.5.3 La clase social

3.6 Decisién de compra
3.7 Actitudes posteriores

TEMA 4: INVESTIGACION COMERCIAL Y SISTEMAS DE INFORMACION DE MARKETING
Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Exponer las bases de la investigacién comercial

e Subrayar la importancia del conocimiento profundo del mercado

e Presentar las distintas técnicas de investigacion y su metodologia
Contenido

4.1  ¢Qué es la investigacion comercial? Concepto y caracteristicas
4.2  Las fuentes de informacidn en marketing

4.3  Fuentes primarias cualitativas

4.4  Fuentes primarias cuantitativas

4.5 Tratamiento y analisis de datos

4.6  Elaboracidn de informes y presentacion de resultados

4.7  Elsistema de informacion de marketing (SIM)



TEMA 5: MARKETING MIX: PRODUCTO

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Delimitar el concepto de producto, sus tipos y los atributos que lo componen

e  Explicar qué es la cartera de productos de una empresa asi como su ciclé de vida y el desarrollo de Nuevos
productos

e Conocer el concepto de marca y la importancia de su ventaja competitiva asi como en la relevancia del
envase y la etiqueta en la actualidad.

Contenido

5.1  Tipos de productos

5.2 Atributos del producto

5.3 La cartera de productos de una empresa
5.4  Elciclé de vida del producto

5.5 Desarrollo de Nuevos productos

5.6  Gestion de Servicios

5.7  Gestidn de marcas

TEMA 6: EL MARKETING MIX: PRECIO

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Delimitar el concepto de precio y destacar su importancia estratégica

e |dentificar los factores internos y externos que influyen en las decisiones de fijacién de precios
e Analizar las percepciones del consumidor con el precio

e Describir los métodos de fijacion de precios

e Exponer las distintas estrategias de precios

Contenido

6.1 Concepto de precio

6.2 Condicionantes en la fijacién de los precios
6.3 Métodos de fijacion de precios

6.3.1 Basados en el coste

6.3.2 Basados en la competencia

6.3.3 Basados en el mercado o la demanda

6.4  Estrategias de fijacion de precios

6.4.1 Estrategias diferenciales

6.4.2 Estrategias competitivas

6.4.3 Estrategias de precios psicolégicos
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TEMA 7: EL MARKETING MIX: DISTRIBUCION
Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Analizar los distintos tipos de distribucidon que existen
e Comprender la problematica de las marcas de distribuidor y las decisiones mas adecuadas para competir
Contenido

7.1  Concepto y funciones de la distribucién comercial
7.2 Elcanal de distribucidn

7.3 Merchandising

7.4  Estrategias de distribucion

TEMA 8: EL MARKETING MIX: COMUNICACION

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Delimitar el concepto y el proceso de la comunicacion empresarial

e Explicar qué es la comunicacion 3602

e Considerar la publicidad como herramienta de comunicacion

e Conocer herramientas de comunicacién utilizadas tradicionalmente: marketing directo, promocion de
ventas, relaciones publicas y patrocinio

Contenido

8.1 Concepto de comunicacidn
8.2 La comunicacion 3602

8.3 La publicidad

8.4 El marketing directo

8.5 Las relaciones publicas

8.6 Patrocinio y mecenazgo

TEMA 9: MARKETING DE RELACIONES Y GESTION DEL SERVICIO AL CLIENTE

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Conocer qué es y qué aplicacién tiene el marketing relacional
e Profundizar en el conocimiento de la calidad de servicio como variable estratégica del marketing
e Evaluar los sistemas de medicion de calidad de servicio percibido

Contenido



9.1 Concepto de Marketing relacional

9.2 Beneficios obtenidos con el marketing relacional

9.3  Aplicacién del marketing relacional en el sector B to B

9.4  Escalas de medida de la calidad de servicio

9.5 El modelo BGC sobre jerarquia de las expectativas de los clientes
9.6 Bases para una buena gestién del servicio al cliente

TEMA 10: MARKETING Y NUEVAS TECNOLOGIAS

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Analizar laimportancia del marketing online asi como los instrumentos mas utilizados en la actualidad: la
publicidad online, la web corporativa, el e-mail marketing y la web 2.0

e Profundizar en la utilidad del comercio electrénico asi como en sus ventajas e inconvenientes

e  Estudiar las repercusiones el marketing movil, sus herramientas y el comercio movil

Contenido

10.1 El marketing online
10.1.1 La publicidad online
10.1.2 La web corporativa
10.1.3  El e-mail marketing
10.1.4 Laweb2.0

10.2 El comercio electrénico

10.3 El marketing movil

TEMA 11: NUEVAS TENDENCIAS EN MARKETING: NEUROMARKETING

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Conocer los origenes, la base cientifica y las herramientas utilizadas por el neuromarketing

e Evaluar la importancia del neuromarketing como estrategia de marca

Contenido

11.1 El neuromarketing

4 METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

Las sesiones se basaran en

- clase expositiva

- debates sobre temas sugeridos por la profesora
- casos practicos

- busqueda de ejemplos en internet
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- presentaciones por parte de los alumnos
- visualizacién de clases magistrales de grandes gurus del marketing

- visualizacién de ejemplos practicos

Siempre que sea posible se utilizara el sistema “flipped learning” en las sesiones presenciales.

Es necesario que los alumnos dispongan de un ordenador en las clases.

5 EVALUACION

De acuerdo con el Plan Bolonia, el modelo premia el esfuerzo constante y continuado del estudiantado. Un 40%
de la nota se obtiene de la evaluacidén continua de las actividades dirigidas y el 60% porcentaje restante, del

examen final presencial. El examen final tiene dos convocatorias.

La nota final de la asignatura (NF) se calculara a partir de la siguiente férmula:

= NF = Nota Examen Final x 60% + Nota Evaluacion Continuada x 40%
=  Nota minima del examen final para calcular la NF sera de 40 puntos sobre 100.
= Laasignatura queda aprobada con una NF igual o superior a 50 puntos sobre 100.

6 BIBLIOGRAFIA BASICA
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Piramide
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www.puromarketing.com
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