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1. ASIGNATURA / COURSE TITLE

MARKETING

1.1. Cddigo / Course number

18305

1.2. Materia/ Content area

Comercializacién / Marketing

1.3. Tipo /Course type

Obligatoria / Compulsory

1.4. Nivel / Course level

Grado (segundo curso) / Pregraduate (2nd year)

1.5. Curso/ Year

2012-2013

1.6. Semestre / Semester

Segundo /Second

1.7. Numero de créditos / Credit allotment

6 Créditos ECTS (1 Crédito= 25 horas) / 6 Credits ECTS (1 Credit= 25 hours)

1.8. Requisitos previos / Prerequisites

Ninguno / None

1.9. Requisitos minimos de asistencia a las sesiones
presenciales/ Minimun attendance requirement

Ninguno / None
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1.10. Datos del equipo docente / Faculty data

Coordinadora Asignatura Modulo - Despacho Correo electrénico Pagina web

http://www.uam-
Natalia Rubio Benito XVI-310 natalia.rubio@uam.es virtual.es/
Profesorado (*) Modulo - Despacho Correo electrénico

http://www.uam-
Pendiente de contratacion virtual.es/

*El horario de atencién al alumno sera indicado por cada profesor al comienzo
del curso. También se podra consultar en la pagina “Moodle” de la asignatura
(http://www.uam-virtual.es/).

1.11. Objetivos del curso / Course objectives

Se pretende que el estudiante conozca los conceptos y las funciones basicas
que desempefia el marketing en la empresa y en la economia. En concreto,
debe aprender la importancia del marketing en el establecimiento de
relaciones estables y basadas en la mutua confianza entre la empresa y los
agentes con los que interactia en los mercados.

Especial interés tiene la adquisicion de conocimientos sobre el mercado y sus
agentes. El estudiante debe reconocer los tipos de clientes que demandan
productos a las empresas para satisfacer sus necesidades y deseos, asi como la
estructura que caracteriza sus comportamientos de compra y los factores que
influyen en ellos.

De igual manera, los estudiantes deben comprender como se agrupan los
consumidores en segmentos de mercado y cOmo éstos pueden ser
identificados y valorados. Deben entender los diferentes factores del entorno
y las estructuras de competencia que afectan al éxito de las empresas.

Asimismo, los estudiantes deben adquirir la capacidad de reunir, interpretar y
presentar la informacion relevante sobre los mercados para la toma de
decisiones en marketing. Esta informacion tiene por objetivo facilitar la
gestion de la empresa con enfoque de mercado y de cliente.

Por ultimo, se pretende que el estudiante aprenda a integrar los
conocimientos tedricos y practicos adquiridos durante el curso, y desarrolle
las capacidades y habilidades para aplicarlos al ejercicio profesional en el
ambito del marketing. Especificamente, se espera que el estudiante adquiera
las siguientes competencias genéricas y especificas:
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Competencias genéricas:

— CGO01: Poseer las habilidades necesarias para una correcta
comunicacion oral y escrita de los conocimientos adquiridos

— CGO02: Comprender la trascendencia de los valores en los que se basa la
democracia, la paz y la igualdad de los ciudadanos/as

— CGO03: Capacidad de andlisis y sintesis

— CGO04: Capacidad para organizar y planificar

— CGO5: Apreciacion de la diversidad y multiculturalidad

— CGO06: Habilidades de gestion de la informacion

— CGO7: Capacidad para reunir e interpretar datos relevantes para emitir
juicios

— CGO08: Conocimiento de una segunda lengua

— CGO09: Capacidad para tomar decisiones

— CG10: Habilidad para trabajar en un contexto internacional

— CG11: Capacidad critica y autocritica y de trabajo en trabajo en equipo

— CG12: Habilidades interprofesionales

— CG13: Capacidad para comunicarse con expertos de otras areas.

Competencias especificas

— CE11. Conocer y aplicar al contexto profesional los procesos de toma de
decisiones en materia de estrategia y politica comercial.

— CE14. Capacidad para valorar y obtener informaciéon de una situacion real o
ficticia dentro del ambito del transporte aéreo, asi como para el andlisis y
sintesis de la complejidad de las situaciones reales de las lineas aéreas en
relacién con el transporte aéreo.

— CE20. Saber y aplicar conocimientos relacionados con los aspectos e impactos
medioambientales de la industria aeronautica y el desarrollo de capacidades
para una correcta gestién. Comprensién de desarrollo historico de la
tecnologia aerondutica para mejorar la eficiencia medioambiental.

1.12. Contenidos del programa / Course contents

Este programa se estructura en cuatro partes claramente diferenciadas. En la
parte introductoria se realiza una aproximaciéon a los aspectos conceptuales
fundamentales sobre el marketing, su evolucién y su papel actual en la
economia y en la empresa. La segunda parte se dedica al estudio del mercado
comenzando por el analisis del comportamiento de los consumidores, para
llegar al concepto de mercado de referencia y de segmentacién de mercados.
La tercera parte se dedica al estudio del entorno empresarial prestando
especial atencién a la estructura competitiva y al analisis de la demanda del
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mercado. La cuarta y ultima parte se dedica a la descripcion del sistema de
informacion para apoyar la toma de decisiones de marketing asi como al
desarrollo de ciertos conocimientos relativos al proceso de investigacion de
mercados y aproximacion a las técnicas mas utilizadas en este proceso.

PARTE PRIMERA:

INTRODUCCION AL MARKETING

Tema 1: Marketing: concepto y evolucion
1.1. Conceptos clave para el marketing
1.2. Orientaciones de la direccion de marketing
1.3. Definicion de marketing
Tema 2: Marketing en la economia y en la actividad empresarial
2.1. Funcion del marketing en la economia
2.2. El marketing en la empresa: gestion de relaciones
2.3. Modelo integrado del proceso de marketing
PARTE SEGUNDA: EL MERCADO
Tema 3: El comportamiento del consumidor
3.1. El consumidor como agente econémico
3.2. El modelo general de comportamiento del consumidor
3.3. Factores explicativos del comportamiento del consumidor
3.4. Tipos de comportamiento de compra
3.5. El proceso de decision de compra
Tema 4: El comportamiento del cliente organizacional
4.1. Caracteristicas de los mercados organizacionales
4.2. El modelo general de comportamiento de compra
4.3. Situaciones de compra
4.4. Estructura del centro de compra y factores influyentes
4.5. El proceso de decision de compra
Tema 5: Segmentacion de mercados
5.1. El mercado de referencia
5.2. Lasegmentacion de mercados: conceptos, objetivos y
proceso
5.3. Tipologia de segmentacion de mercados
5.4. Técnicas de segmentacion (practica)

PARTE TERCERA: ENTORNO Y DEMANDA

Tema 6: Andlisis del entorno de marketing

6.1.

Definicion, importancia y niveles
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6.2. El macro-entorno
6.3. El micro-entorno
6.4. Modelo de rivalidad ampliada de Porter

Tema 7: La demanda del mercado
7.1  Conceptos béasicos y dimensiones de la demanda
7.2. Factores determinantes de la demanda
7.3. Modelos de demanda global y de marca
7.4. Medicidn, estimacion y prevision de la demanda

PARTE CUARTA: LA INFORMACION EN MARKETING

Tema 8: El sistema de informacion en marketing (SIM)
8.1. El valor de la informacién en marketing
8.2. Concepto y componentes del SIM
8.3. El proceso de investigacion de mercados

Tema 9: Obtencién de informacion en marketing
9.1. Las fuentes de informacion

9.2. Técnicas cualitativas de obtencién de informacion
9.3. Técnicas cuantitativas de obtencion de la informacion

Tema 10: Muestreo y andlisis de la informacion en marketing
10.1. Seleccion de muestra
10.2. Trabajo de campo
10.3. Analisis de datos
10.4. El informe de la investigacion

5de 11



Asignatura: Marketing
Cddigo: 18305

S I Centro: Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales
| Titulacion: Grado en Gestion Aeronautica
I I Nivel: Grado (segundo curso)
ol Tipo: Obligatoria

N.° de Créditos: 6 créditos ECTS

1.13. Referencias de consulta / Course bibliography

REF.BASICA:
KOTLER, P., ARMSTROMG, G., NOGALES, F. Y RUBIO, N. (2013): Marketing
Mercado y Demanda. Pearson/Prentice Hall.

REF. COMPLEMENTARIAS:

REF.1. KOTLER, P., ARMSTROMG, G. (2008): Principios de Marketing. 122
edicion, Pearson/Prentice Hall.

REF.2. KOTLER, P., LANE, K., CAMARA, D. Y A. MOLLA (2006): Direccion de
Marketing, Prentice Hall, 122 Edicion.

REF.3. LAMBIN, J.J. (2003): Marketing Estratégico. Esic.

REF.4. FERNANDEZ NOGALES, A (2004): Investigacion y Técnicas de Mercados,
Esic, 22 Edicion, Madrid.

REF.5. SAN MARTIN, S. (2008): Practicas de Marketing. ESIC.

REF.6. SANTESMASES MESTRE, M. (2004): Marketing: Conceptos y Estrategias,
Piramide, 52 Edicion, Madrid.

TEMAS BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

Tema 1: Marketing: concepto y evolucion

REF. BASICA, Capitulo 1 y Anexo

Tema 2: Marketing en la economia y en la A.
actividad empresarial

Tema 3: El comportamiento del consumidor REF. BASICA, Capitulo 5.

Practica obligatoria: Modelo
Fishbein (REF. BASICA, Anexo D)

Tema 4: El comportamiento del cliente REF. BASICA, Capitulo 6.

organizacional

Tema 5: Segmentacion de mercados REF. BASICA, Capitulo 7 y Anexo
B.

Practica obligatoria: Chi
cuadrado (REF. BASICA, Anexo
D)
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Tema 6: Andlisis del entorno de marketing REF. BASICA, Capitulo 3 y Anexo
C.
Tema 7: La demanda del mercado REF. BASICA, Capitulo 7.

Practica obligatoria: Modelo de
Markov (REF. BASICA, Anexo D)

Tema 8: El sistema de informacion en marketing REF. BASICA, Capitulo 8.
(SIM)

Tema 9: Obtencion de informacion en marketing REF. BASICA, Capitulo 9.

Tema 10: Muestreo y analisis de la informacién en | REF. BASICA, Capitulo 10.
marketing Practica obligatoria: Muestreo
(REF. BASICA, Anexo D)

Adicionalmente, los estudiantes dispondran de diversos materiales didacticos
complementarios en la pagina “Moodle” de la asignatura (www.uam-virtual.es),
entre ellos, un manual de practicas con ejercicios y casos practicos.

2. Meéetodos Docentes / Teaching methodology

Actividades presenciales

Clases tedricas: En ellas se impartiran los conocimientos tedricos mediante la
exposicion oral del profesor y la interaccion con los estudiantes, que deberan
haber preparado con antelacion, y siguiendo las recomendaciones del
profesor, diferentes materiales docentes, especialmente libros de texto y
lecturas académicas y profesionales especializadas.

Clases practicas: En ellas el profesor explicara diferentes modelos de
ejercicios y planteara distintos casos de discusion. Los estudiantes de forma
individual resolveran y presentaran en clase los ejercicios recomendados,
plantearan nuevos ejercicios para resolver, y leerdn con anterioridad y
posteriormente debatirdn en clase los casos propuestos.

Tutorias programadas: se organizaran sesiones presenciales de tutorias para
el seguimiento de actividades propuestas por el profesor. El profesor
establecera los dias de tutorias presenciales, dentro de los dias de tutorias
fijados en el horario académico.
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Actividades no presenciales

Docencia en red: en la pagina “Moodle” de la asignatura se pondran a
disposicion de los estudiantes diversos materiales, como articulos, manual de
practicas de la asignatura, hojas de Excel con generacion de ejercicios y
resolucion automatica, pruebas de autoevaluacion etc.

3. Tiempo de trabajo del estudiante / Student
workload

La carga lectiva de la asignatura Marketing: Mercado y Demanda es de 6
créditos ECTS, donde cada crédito supone 25 horas de trabajo para el
estudiante, con una duracién para la totalidad de la asignatura de 15 semanas
lectivas durante el afio. De este modo, el volumen total de trabajo que la
asignatura representa para el estudiante es de 150 horas/curso, cuyo reparto
se especifica a continuacion:

o
Actividad N 1 EcTs | %
horas
Asistencia a clases tedricas 0
-1.5 hs /semana x 15 semanas 22,5 0.9 15%
Asistencia a clases practicas 0
-1.5 hs /semana x 15 semanas 22,5 0.9 15%
Asistencia a tutorias presenciales programadas 2 0,08 1,3%
Asistencia a seminarios transversales 4 0,16 2,7%
Tiempo dedicado a la realizacion del examen final 2 0,08 1,3%
Total actividades presenciales | 53 2,12 | 35,3%
Tiempo dedicado al estudio y preparacion de clases tedricas 50 2 33,3%
Tiempo d,edl'cado al estudio y preparacion de ejercicios para o5 1 16,7%
clases practicas
Tiempo dedicado a la elaboracién de actividades (casos,
: 18 0,72 12%
lecturas, trabajos de grupo, etc.) propuestas por el profesor
Tiempo dedl_qado a la realizacion de las pruebas de 4 0.16 2 7%
autoevaluacion
Total actividades no presenciales 97 3,88 64,7%
Carga total de horas de trabajo: 25 horas x 6 créditos ECTS 150 6 100%
4. Métodos de evaluacion y porcentaje en la

calificacion final / Evaluation procedures and
weight of components in the final grade

El trabajo del estudiante sera evaluado de forma continuada y con una prueba
objetiva final. La evaluacion continua representard el 30% de la calificacion
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final y la valoracién obtenida en la prueba objetiva final representara el 70%
restante.

Evaluacion continua: 30% de la calificacion total de la asignatura. Se
obtendra de la participacién en las actividades organizadas por los
profesores de la asignatura (entrega de ejercicios y resolucion de
casos, realizacion de pruebas de evaluacion, participacién en
seminarios, etc.).

Prueba objetiva final: 70% de la calificacion total de la asignatura. Se
obtendra de la realizacion de un examen sobre los contenidos teorico -
practicos de la asignatura.

En el siguiente cuadro se resume el porcentaje que representa cada actividad
sobre la calificacion final:

Actividad %

Participacion en actividades organizadas, resolucion de ejercicios y | 30%
pruebas de autoevaluacion

Total evaluacién continua | 30%

Prueba objetiva final 70%

Total prueba objetiva final | 70%

Primera matricula

Convocatoria ordinaria

La calificacion final se establecera de acuerdo a los porcentajes sefalados en
el cuadro anterior, teniendo en cuenta las siguientes restricciones:

Para que el estudiante sea evaluado debera presentarse a la prueba
objetiva final. En caso contrario sera calificado como “No evaluado™.

Si el estudiante se presenta a la prueba objetiva final, se le asignara
una calificacién numérica que correspondera a las calificaciones de las
pruebas que haya realizado, ponderadas segun el porcentaje
establecido.
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Convocatoria extraordinaria
La calificacion final se establecera de acuerdo a los porcentajes sefialados en
el cuadro anterior, teniendo en cuenta las siguientes restricciones:
- Los estudiantes que no hubieran alcanzado la nota minima exigida para
aprobar la asignatura (5/10) en la convocatoria ordinaria, solo podran
recuperar la prueba objetiva final.

- La calificacion de

convocatoria ordinaria.
- Para que el estudiante sea evaluado debera presentarse a la prueba
objetiva final. En caso contrario sera calificado como “No evaluado™.

Segunda matricula
Ninguna de las calificaciones obtenidas por el alumno en primera matricula, ni
las obtenidas por evaluacién continua ni las obtenidas en la prueba objetiva
final, se conservaran en la segunda matricula.

la evaluacién continua sera

Centro: Facultad de Ciencias Econémicas y Empresariales
| Titulacion: Grado en Gestion Aeronautica

I Nivel: Grado (segundo curso)
ol Tipo: Obligatoria

la obtenida en la

Los criterios de evaluacion de la segunda matricula para la convocatoria
ordinaria y extraordinaria serdn los mismos que los establecidos para la
primera matricula.

5. Cronograma* / Course calendar
Semana Contenido Horas Horas no presenciales del
presenciales estudiante

1 Tema 1l 3 5
Tema 2/Entrega test de autoevaluacion 5.5
Tema 3/Entrega test de autoevaluacion 3

4 Tema 3/Entrega de la practica de 3 9.5
comportamiento del consumidor
Tema 4/Entrega test de autoevaluacion 5.5
Tema 5/Entrega test de autoevaluacion 3
Tema 5/Entrega de la practica de 8.5
segmentacion de mercados

8 Tema 6/Entrega test de autoevaluacién 3 5.5

9 Tema 7/Entrega test de autoevaluacion 3 3

10 Tema 7/Entrega de la practica de 3 8.5
demanda del mercado

11 Tema 8/Entrega test de autoevaluacion 3 5.5

12 Tema 9 3 2.5

13 Tema 9 3 2.5

14 Tema 10/Entrega de la practica de 3 8.5
muestreo

15 Tema 10/Entrega test de 3 3
autoevaluacion
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Semana Contenido Horas Horas no presenciales del
presenciales estudiante
Prueba objetiva final 2
Tutoria trabajo 2
Asistencia seminarios transversales 4
Elaboracion trabajo 18
Total 53 97

*Este cronograma tiene caracter orientativo.
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