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1. DESCRIPCION GENERAL

La asignatura Marketing y creacién de valor tiene como finalidad proporcionar al
estudiante los conceptos fundamentales y relevantes del marketing desde una vision
centrada en el cliente, poniendo énfasis en practicas innovadoras que se aplican a los
negocios hoy en dia, a partir de una vertiente analitica, estratégica y operativa que facilite
la toma de decisiones empresariales.

La asignatura esta organizada en tres bloques que se mencionaran a continuacion:

El bloque 1, “MARKETING ANALITICO Y ESTRATEGICO” se centra en los fundamentos de
marketing, el rol del marketing en la empresa, el analisis del entorno de marketing y su
impacto en las decisiones estratégicas. También se reflexionara sobre el estudio del
comportamiento del consumidor en el proceso de compra para determinar la propuesta
de valor para el cliente. Asimismo, el estudiante sera capaz de comprender las decisiones
estratégicas de segmentacion, targeting y posicionamiento. Finalmente, se abordara el plan
de marketing como punto integrador del marketing analitico y estratégico, y punto de
partida del marketing tactico.

En cuanto al bloque 2, “MARKETING MIX", los estudiantes conoceran el modelo del
marketing mix o de las 4P (Product, Price, Place, Promotion), el cual fue planteado por
McCarthy para definir las variables que las empresas deben tener en cuenta para estudiar
su funcionamiento y para plantear metas u objetivos. Del mismo modo, comprenderan
como la empresa debe decidir sobre el tipo de producto, el precio, los canales de
distribucion y la comunicacion. Por ultimo, entenderan porqué cualquier modificacion en
una de las variables tiene incidencia en las demas,
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Por ultimo, en el bloque 3 “GESTION ESTRATEGICA DE LAS VENTAS", se abordara la
direccion estratégica de gestion comercial y su interrelacion con el area de marketing. Los
participantes conoceran el desarrollo de la estrategia comercial, el proceso de negociacién,
los canales de conexion y venta, y la estructura del equipo de ventas. Asimismo,
aprenderan a utilizar técnicas de ventas adecuadas para cumplir los objetivos comerciales.

2. OBJETIVOS

Al finalizar el curso el estudiante sera capaz de:

Familiarizarse con los fundamentos y conceptos clave del marketing en el contexto
actual.

Analizar la administracion de las relaciones con los clientes e identificar las
estrategias para crear valor.

Entender la importancia de implementar un plan de marketing efectivo.

Aplicar técnicas de investigacion de mercado y comprender el comportamiento del
consumidor.

Determinar los principales pasos en el disefio de una estrategia de marketing
orientada al cliente: segmentacion, publico objetivo, diferenciacion vy
posicionamiento.

Comprender la relevancia del marketing mix en la empresa.

Entender el papel de la gestion comercial y su relacion con el area de marketing.
Desarrollar habilidades de comunicacion, negociacion y gestion de ventas para
alcanzar los objetivos comerciales.

3. CONTENIDOS

BLOQUE I. MARKETING ANALITICO Y ESTRATEGICO

BLOQUE II. MARKETING MIX

BLOQUE IlI. GESTION ESTRATEGICA DE LAS VENTAS
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BLOQUE I. MARKETING ANALITICO Y ESTRATEGICO

Resultados del aprendizaje

Los participantes después de estudiar los temas del bloque y realizar los ejercicios, seran
capaces de:

» Reconocer el papel del marketing en la empresa y su relevancia para los negocios.

= Saber seleccionar las metodologias, técnicas y herramientas de investigacion de
mercados, conociendo las aplicaciones y limitaciones de cada una.

» |dentificar los determinantes internos y externos del comportamiento de compra
del consumidor.

= Distinguir los elementos clave de una estrategia de marketing enfocada a los
clientes.

= Definir las etapas fundamentales para disefiar e interpretar un plan de marketing.

TEMA 1. FUNDAMENTOS DE MARKETING

Contenido

1.1. ¢Qué es el marketing?

1.2. Conceptos basicos

1.3. Evolucién y enfoques del marketing

1.4. El departamento de marketing en una empresa
1.5. Nuevas formas de marketing

1.6. Creacion de valor

1.7. La Marca

TEMA 2. MARKET RESEARCH Y CUSTOMER INSIGHTS

Contenido

2.1. Concepto de mercado

2.2. El entorno de marketing

2.3. La investigacion comercial

2.4. Estudio del comportamiento del consumidor
2.5. Segmentacion, targeting y posicionamiento.
2.6. Plan de Marketing.
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BLOQUE Il. MARKETING MIX

Resultados del aprendizaje

Los participantes después de estudiar los temas del bloque y realizar los ejercicios, seran
capaces de:

» |dentificar los determinantes para el desarrollo de una cartera de productos.

= Distinguir entre los diferentes métodos de fijacion de precios y desarrollar una
estrategia de pricing.

» Gestionar estratégicamente los canales de distribucién de una marca.

= Disefiar estrategias de distribucion orientadas a maximizar la satisfaccion del cliente
y el logro de los objetivos de la empresa.

= Reconocer las herramientas de comunicacion 360° marketing directo, promocion
de ventas, relaciones publicas y patrocinio.

» Aplicar un plan de comunicacién estratégico de manera eficaz.

TEMA 3. PRODUCTO

Contenido

3.1. Atributos del producto

3.2. Niveles de Producto

3.3. Tipos de productos

3.4. La cartera de productos de una empresa
3.5. El ciclo de vida del producto

3.6. Estrategias de crecimiento

3.7. Estrategias competitivas

TEMA 4. PRECIO

Contenido

4.1. Concepto e importancia del precio

4.2. Condicionantes en la fijacion de los precios
4.3. Métodos de fijacion de precios

4.4. Estrategias de fijacion de precios
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TEMA 5. DISTRIBUCION

Contenido

5.1. Concepto y funciones de la distribucion
5.2. El canal de distribucién

5.3. Estrategias de distribucién

5.4 El merchandising

TEMA 6. COMUNICACION

Contenido

6.1. Concepto y funciones de la comunicacion
6.2. La comunicacién 360°
6.3. Herramientas de comunicacion de marketing

BLOQUE I1l. GESTION ESTRATEGICA DE LAS VENTAS

Resultados del aprendizaje

Los participantes después de estudiar los temas del bloque y realizar los ejercicios,
seran capaces de:

*» Analizar la importancia estratégica del proceso comercial en la empresa y su
relacion con el area de marketing.

» |dentificar los canales de venta y conexion con los clientes.

» Reconocer el rol de la fuerza de ventas y la gestion del equipo comercial.

TEMA 7. VENTAS Y GESTION COMERCIAL

Contenido

7.1. Estrategia comercial y plan de ventas
7.2. Canales de relacion y ventas

7.3. Equipo de ventas

7.4 Proceso de negociacion comercial
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4. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

El Global Executive Master in Business Administration (GEMBA) se organiza de manera que
el estudiante pueda obtener los conocimientos de las diferentes asignaturas, consiga
llevarlos a la practica, y desarrolle una actitud proactiva y pensamiento critico hacia los
mismos.

El programa virtual ofrece un plan de estudios flexible y progresivo que permite al
participante escoger su ritmo de aprendizaje. Debido a esto, las metodologias de
enseflanza empleadas son:

RECURSOS DE APRENDIZAJE. En este espacio se pone de los materiales principales de la
asignatura, asi como de otras fuentes de informacion de interés para el estudio. Si bien es
cierto que cada uno marca su ritmo de estudio particular, se propone una temporalizacion
pensada para seguir adecuadamente la evaluacion establecida para la asignatura.

MICRO LEARNING. Materiales audiovisuales que introducen, complementan o amplian los
conceptos clave de forma sencilla y practica.

RETOS DE APRENDIZAJE | Learning by doing. Aprendizaje orientado a la resolucion de
casos practicos reales que fomentan la aplicacion practica de los contenidos tedricos
tratados en los diferentes bloques de cada asignatura. La resolucién de estos supuestos
empresariales se presenta con la finalidad de comprobar que se ha alcanzado los objetivos
de la asignatura.

FORO. Espacio de consulta al profesorado para resolver cualquier concepto que no haya
quedado claro durante el estudio o trabajo individual de la asignatura.

DEBATES. Espacio de discusion promovido por el profesorado para comentar temas de
actualidad.

MASTERCLASS. Sesiones impartidas en formato streaming por profesionales expertos, que
tienen como objetivo profundizar algun tema en especifico dentro del ambito empresarial,
aplicando conocimientos tedricos a situaciones practicas y fomentando el aprendizaje.
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5. EVALUACION

El Global Executive Master in Business Administration esta basado en un modelo de
evaluacién por competencias, en el cual se valora el progreso del estudiante en la
consecucion de los objetivos planteados en el master. Se basa en la validacién de los
conocimientos aprendidos mediante test y en torno a retos de aprendizaje.

= TEST. Al finalizar cada bloque correspondiente a una asignatura, el estudiante sera
capaz de demostrar la asimilacion de los contenidos a través de la realizacion de un
cuestionario tipo test.

= RETOS DE APRENDIZAJE. Consiste en el analisis, la reflexion y la resolucién de casos
practicos reales y de forma individual, que contribuyan a la toma de decisiones
empresariales. Las situaciones planteadas pretenden contextualizar las actividades
formativas y se basan en competencias y resultados de aprendizaje a alcanzar.

La calificacion final de la asignatura se obtiene de la sumatoria del valor de la media
aritmética de las notas de los test y retos de aprendizaje. La nota se expresara, para cada
estudiante, en la escala siguiente, con mencién de la calificacion cualitativa que
corresponda:

= 0-49: Suspenso

= 50-69: Aprobado

= 70-89: Notable

= 90-100: Sobresaliente

Una asignatura suspendida impide la obtencion del titulo de Master, por lo tanto, se debera
volver a matricular esa asignatura.
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