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- Objetivos y competencias

2.1. CONOCIMIENTOS O CONTENIDOS

> CN1: Detectar oportunidades para desarrollar ideas originales en el ambito de la

direccion y gestién de empresas

> CN7: Reconocer los principales modelos de valoracién de inversiones y de estructura
de capital, asi como identificar y describir las técnicas de analisis de mercado y las

principales estrategias de marketing.

2.2. HABILIDADES O DESTREZAS

> H7: Identificar los aspectos necesarios para el disefio de un plan de negocio sobre
un producto o linea de productos, basandose en un estudio de mercado y analizando su

viabilidad financiera, técnica y logistica

2.3. COMPETENCIAS

> C2: Elaborar estudios de mercado sobre productos o lineas de productos

> C3: Disefiar la estrategia de marketing a partir de los estudios de mercado realizados

o disponibles.

> C4: Dar trazabilidad y seguimiento a un plan de marketing y corregir las desviaciones

o incumplimientos detectados

2.4. COMPETENCIAS TRANSVERSALES

> CT9: Desarrollar habilidades de comunicacién y empatia en las relaciones
interpersonales y en el trabajo en equipo.
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2.5. RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Conocimientos o contenidos (CN):

» - Contenidos dirigidos a comprender que la obtencién de ventajas competitivas

se convierte en la piedra angular de cualquier organizacioén.

» - Conocimientos sobre el estudio de las necesidades del cliente, la segmentacion
de mercados, el desarrollo del markenting mix, las estrategias de venta y
postventa, asi como las oportunidades que ofrecen las nuevas tecnologias en

este aspecto.
Habilidades o destrezas (H):

» - Utilizar el marketing como generador de valor para el cliente convirtiéndose en
una funcién fundamental que hace posible la creaciéon de ventajas competitivas

sostenible en el tiempo.

» - Comprender las principales ventajas competitivas en el ambito comercial de su

dimension internacional.
Competencias (C):

» - Analizar con detalle todas las implicaciones que tiene la direccidon comercial

dentro de la operativa organizacional.

» Utilizacion de las nuevas tecnologias al servicio de las técnicas de

comercializacién digital, marketing online...
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- Contenidos de la asignatura

3.1. PROGRAMA

I.PARTE: CONCEPTOS BASICOS
INTRODUCCION Y CONCEPTOS BASICOS DEL MARKETING
LA DIRECCION COMERCIAL

EL MERCADO Y EL ENTORNO

Il. PARTE: LAS 7 P’s DEL MARKETING, COMUNICACION COMERCIAL RAC Y ETICA

PRODUCTO

PRECIO

PUNTO DE VENTA
PROMOCION

PERSONAS

PROCESO

PRESENTACION
COMUNICACION COMERCIAL

RAC Y ETICA
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3.2. BIBLIOGRAFIA, RECURSOS Y ENLACES

>

BIBLIOGRAFIA

>

>

>

KOTLER, Ph. Y ARMSTRONG, G., (2021) Fundamentos de marketing.
Pearson Educacién. Madrid.

KOTLER, Ph. KARTAJAYA, AND SETIAWAN (2018) Marketing 4.0:
transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital. Lid Editorial,
Madrid

KOTLER, Ph., (2018) Principios de marketing. Prentice Hall. Madrid,.
KOTLER, Ph., (2016) Direccién de marketing. Prentice Hall. Madrid
MALHOTRA; N. (2019) Investigacion de Mercados, Pearson Educacién. Madrid

RODRIGUEZ-ARDURA, I. (2022) Marketing digital y comercio electronico. 2° ed.
Piramide

SOLE MORO, MARIA LUISA (2025) Social media marketing : contexto,
estrategia, gestion y futuro

WILLCOX MATTHEW, (2016) Cémo tomamos decisiones. Pearson ISBN:
9788490355213.
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Indicaciones metodolégicas

A continuacién, se exponen las Metodologias Docentes desarrolladas en el Master

Universitario en Estrategia, Liderazgo y Gestion Empresarial (MBA)
- (CT) Clases tedricas:

El profesor desarrollara los contenidos propios de la asignatura mediante el uso de recursos
tecnoldgicos. Este modelo ofrece la posibilidad de ofrecer una vision global del tema tratado
e incidir en aquellos conceptos claves para su comprension. Asimismo, se indicara a los
estudiantes aquellos recursos mas recomendables para la preparacion posterior del tema

en profundidad. Aqui se incluira la exposicién virtual.
- (CP) Clases practicas:

El estudiante pone en practica los conocimientos adquiridos a través de los contenidos
aprendidos en la teoria. En esta metodologia se incluyen los estudios de casos, ejercicios y

problemas.
- (S) Seminarios:

Metodologia desarrollada en grupo donde se reflexiona y/o profundiza sobre los contenidos
ya trabajados por el estudiante con anterioridad, para la resolucién de aquellas cuestiones
mas complejas que surgen en la adquisicion de conocimientos previamente expuestos por

el profesor. Se incluyen el trabajo en grupo y seminario.
- (MTA) Metodologia de trabajo auténomo:

Metodologias donde el estudiante aprende nuevos contenidos, de forma auténoma, a partir
de orientaciones del profesor o por parte de material didacticos disefado al efecto. La
actividad se centrara en la busqueda, localizacion, analisis, elaboracion y exposicion de la
informacion trabajada de manera personal permitiendo al estudiante marcar sus propios
objetivos, organizando y planificando su trabajo. Se incluyen el trabajo, trabajo auténomo del

estudiante, actividades en la plataforma virtual y elaboracion del Trabajo Fin de Master.
- (T) Tutoria:

Se trata del seguimiento individualizado de la actividad del estudiante para asegurar las
mejores condiciones de aprendizaje. En estas tutorias los estudiantes pueden consultar con
los profesores las dudas acerca de la asignatura estudiada, asi como recibir
recomendaciones sobre como abordar la titulacion de un modo mas eficaz. Se incluyen las

tutorias.
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- (P) Pruebas:

El estudiante mediante distintas actividades demuestra haber adquirido las competencias

propias de la titulacién. Se incluyen las actividades de evaluacion.

Evaluacion

La evaluaciéon es un componente fundamental de la formacion del alumno. Esta compuesta
por un examen final escrito y la evaluacién continua, que consta de ejercicios y actividades

evaluables.

La evaluacion de esta asignatura se realiza mediante la media del examen (valorado en un

60%) y la realizacién de un trabajo obligatorio individual (con valor del 40%).

> Examen (60 % de la nota final)

La superacion de dicho examen constituye un requisito indispensable para la superacion
de la asignatura. El alumno debera tener en el examen al menos un 5 para poder realizar la
ponderacién de notas. El alumno con nota inferior se considerara suspenso. El alumno

dispondra de dos convocatorias de examen por curso académico.

No se guardara la nota del examen, si éste estuviera aprobado, para una convocatoria

posterior.

> Trabajo obligatorio (40% de la nota final)

La superacion del trabajo constituye un requisito indispensable para la superacion de la
asignatura. El alumno debera tener en el trabajo al menos un 5 para poder realizar la
ponderacion de notas. El alumno con nota inferior se considerara suspenso. En el caso de
tener el trabajo obligatorio superado y no aprobar el examen, se guardara su nota hasta la

segunda convocatoria de examen perteneciente al curso académico actual.

No se admitiran trabajos fuera de la fecha limite de entrega, que sera comunicada al alumno
con suficiente antelacién. Con la no presentacién del trabajo obligatorio se considerara

suspensa la asignatura, independientemente de la nota obtenida en el examen.
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EJERCICIOS Y ACTIVIDADES EVALUABLES PROPORCION

Trabajo obligatorio 40%
Examen final escrito 60%
TOTAL 100%

Apoyo tutorial

Para el apoyo tutorial, el alumno tendra a su disposicién un equipo docente encargado de
acompanar al alumno durante toda su andadura en el proceso formativo, prestando una
atencion personalizada al alumno. Sus funciones estan claramente diferenciadas
complementandose al mismo tiempo. Las personas principales de este acompafamiento

tutorial son:

L Orientador Académico Personal: encargado de planificar al alumno el estudio de
la asignatura en funcién del tiempo disponible, incluso realiza nuevas planificaciones
ajustandose a nuevos periodos marcados por el alumno segun sus circunstancias
personales y familiares. Otra de sus funciones es la de realizar un seguimiento del estudio
del alumno, asi como de dar al alumno informaciéon de caracter general necesaria en su

proceso formativo.

J Profesor docente: encargado de resolver todas las dudas especificas de la
asignatura y de informar al alumno de todas las pautas que debe seguir para realizar el

estudio de la asignatura.

El alumno dispondra de un horario de tutorias para contactar con estas figuras durante toda
su formacion académica. La informacién sobre el horario la encontrara el alumno en la

plataforma virtual.

Horario de tutorias de la asignatura: Con relacion a los horarios de atencion en tutorias
para consultas, aclaracién de dudas, revisiones de trabajos y examenes, etc., el profesor
informara en la plataforma Blackboard de las franjas en las que tenga disponibilidad,
pudiendo variar de un cuatrimestre a otro y también durante los meses de verano. Todo ello

sera informado oportunamente y con suficiente antelacion a través del Campus Virtual.

Herramientas para la atencién tutorial: Correo electronico, plataforma Blackboard y

atencion telefénica.
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- Horario de la asignatura y Calendario de temas

Horario de la asignatura: El alumno debera consultar los horarios de clases de la

asignatura en el apartado correspondiente dentro de la pagina web de la UCAV:

www.ucavila.es.
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