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SINOPSIS

Esta asignatura introduce a los estudiantes en las principales areas del marketing estratégico y
de su gestion: comprensién de los consumidores, competidores y entono de marketing,
eleccién de segmentos de mercado atractivos, desarrollo de estrategias de marketing para
alcanzar los objetivos a largo plazo, y planificacion, ejecucion y seguimiento de las acciones de
marketing para asegurar la satisfaccion de los clientes de forma rentable para la empresa.

El curso pone el acento, desde una perspectiva contemporanea y global, en el desarrollo de
habilidades para la toma de decision — a través del analisis y discusion de casos y mediante la

participacion activa de los alumnos.

Se considera necesario que el alumno tenga conocimiento de microeconomia.

El objetivo general de la asignatura es que el alumno adquiera los conocimientos suficientes
para identificar y describir los conceptos claves del marketing estratégico y operativo. Ademas,
se pretende fomentar el pensamiento analitico, competitivo y estratégico al tomar decisiones de
marketing, asi como ayudar a resolver problemas y explotar las oportunidades de marketing, de

forma individual y como miembro de un equipo.

e Generales: CG1,CG2, CG3y CG4
e Transversales: CT1, CT2, CT3, CT4y CT5

Ver descripcidén de competencias: https://www.ucm.es/mba/presentacion




CONTENIDO TEMATICO

Enfoques de la gestion de Marketing
1. Del Marketing de producto al Marketing de relaciones
2. Evolucion del marketing hasta el Marketing 5.0
Marketing Estratégico y conceptos clave
1. Propuesta de valor
2. Estrategias competitivas
3. La calidad de servicio y la satisfaccion del cliente
4. Lafidelidad del cliente vs. recomendacion del cliente
Conocimiento del mercado.
1. Sistemas de Informacion de Marketing.
2. Investigacion de mercados
Andlisis de la demanda y segmentacion de mercados.
1. Andlisis de demanda
2. Segmentacion de mercados
3. Posicionamiento
Analisis del comportamiento del consumidor
1. Variables internas: motivacion, actitud, percepcion,...
2. Variables externas: cultura, grupos sociales, situaciones,...
3. Proceso de decisiéon de compra vs. el nuevo camino del cliente
Estrategias de creacion de valor: producto y precio.
1. Estrategias de productos y marcas.
2. Estrategias de precios.
Estrategias de entrega de valor: distribucion

8. Estrategias de comunicacién de valor

ACTIVIDADES DOCENTES

Actividad % del total de
horas*
Clases tedricas 20
Seminarios 5
Discusion de casos 15
Actividades de evaluacién 5
Elaboracién de trabajos 20
individuales o en grupo
Horas de estudio 30
Tutorias personalizadas o 5
en grupo: 5%
TOTAL 100

*1 ECTS: 25 horas

SISTEMA DE EVALUACION




EXAMEN 50%
EVALUACION CONTINUA 50%

Se llevara a cabo un proceso de evaluaciéon continua, que tendra en consideracion: a) la
participacion activa en clase, b) la calificacion de las soluciones a los casos y ejercicios
discutidos en clase, c) la calificacion de un trabajo realizado en grupo, d) la realizacion de
examenes y cuestionarios.
Estas actividades se valoraran del siguiente modo:

e Participacion activa en el aula: 15% de la calificacion final.
Resolucién de casos y/o ejercicios: 20% de la calificacion final.
Realizacion y presentacion de trabajos: 15% de la calificacion final.
Examenes: 50% de la calificacion final. (Minimo de 4 para hacer media)

Sistema de calificacion: Se calificara segun el RD 1125/2003, de 5 de septiembre, de la
siguiente forma:

Calificacion en funcién de la siguiente escala numérica de 0 a 10, con expresién de un decimal,
a la que podra afiadirse su correspondiente calificacion cualitativa:

0,0-4,9: | Suspenso (SS)
5,0-6,9: | Aprobado (AP)
7,0- 8,9: Notable (NT)

9,0 - | Sobresaliente (SB)
10,0:

La mencién de “Matricula de Honor” podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacion igual o superior a 9,0.

Otra informacion relevante:

Evaluacion de la asignatura: El sistema de evaluacién de la asignatura es el mismo en todas
las convocatorias, incluida la extraordinaria.

Examen: El examen es obligatorio, individual y en formato escrito. El examen siempre se
realizara en la fecha oficial fijada por la Coordinadora, sin excepciones. No se permiten
parciales eliminatorios, por lo que el examen es sobre el programa completo de la asignatura.
El examen podra constar de: un test de entre 40 y 50 preguntas; un examen de preguntas de
desarrollo de, al menos, una hora de duracion.

Evaluacion continua: Las practicas que se realizan durante la clase, s6lo puntuan a los alumnos
asistentes ese dia. No se establece un porcentaje minimo de asistencia para poder seguir el
sistema de evaluacion continua. No obstante, el profesor puede exigir, si asi lo considera, un
determinado porcentaje de presencialidad previa para poder realizar algunos trabajos
relevantes que se realicen en grupo. Los trabajos planteados para realizar en grupo, sélo se
pueden entregar de esta forma (no se pueden entregar individualmente). Los trabajos del curso
no se pueden entregar fuera del calendario establecido.
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