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I.-ldentificacion de la Asignatura

Tipo OBLIGATORIA

Periodo de imparticion 1 curso, 1Q semestre

N° de créditos 6

Idioma en el que se imparte Castellano

Il.-Presentacion
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La asignatura de Marketing es una materia obligatoria de primer curso de seis créditos.

Esta displina del area de Comercializacion e Investigacion de Mercados tiene como principal objetivo iniciar a los
estudiantes del Grado en Publicidad y Relaciones Publicas en los conceptos basicos, instrumentos y decisiones de Marketing.
Al mismo tiempo que se introducen las principales nociones de Marketing, se pretende preparar a los estudiantes para adquirir
conocimientos relacionados con esta disciplina en los siguientes cursos del Grado.

Los avances en las TIC ofrecen un gran potencial para la mejora de los procesos de Marketing que ha propiciado cambios en
su practica. Es por ello, que a lo largo del programa de la asignatura, se abordaran las implicaciones que el ambito digital tiene
tanto en los fundamentos del marketing como en sus variables de gestion.

La materia se estructura en dos partes: la primera orientada a los conceptos basicos y caracteristicos del Marketing en el ambito
del mercado y de la empresa y la segunda considera las principales variables y acciones comerciales.

El primer tema describe los conceptos basicos y caracteristicos del Marketing en el ambito del mercado y de la empresa, la
evolucion de las orientaciones del Marketing y la necesidad de realizar una propuesta de valor atractiva en aras de entablar
relaciones estables con los clientes. Se analizan también las decisiones y las actividades que comprenden el Marketing
estratégico y el Marketing operativo. En el segundo tema se describen los principales elementos que componen el entorno de
Marketing de la empresa. Profundizar en el entorno resulta basico para entender la estructura del mercado. El tema tres
describe las principales relaciones entre el Marketing y el comportamiento del consumidor y examina los principales factores de
influencia. Ademas, fijaremos nuestra atencién en el proceso de decision de compra y cémo realizan los consumidores sus
elecciones entre diferentes alternativas. El tema cuatro desarrolla la utilidad y las aplicaciones de la investigacion de mercados
en el sistema empresarial. También se abordan las etapas de desarrollo y las técnicas empleadas en el proceso de
investigacion de mercados. El tema cinco se estudia la segmentacion del mercado y el proceso para su aplicacién en funcion
de los objetivos. Las organizaciones actuales son conscientes de que no pueden atraer a todos los clientes del mercado, o, al
menos, no a todos los clientes de la misma manera. Los compradores son demasiado numerosos, estan dispersos y tienen
necesidades y comportamientos de compra distintos. Ademas, las propias organizaciones son muy diferentes en cuanto a su
capacidad de atender a los distintos segmentos del mercado. Por ello, las empresas tienen que identificar a los segmentos del
mercado a los que pueden atender mejor y de forma mas rentable. También se analizan las estrategias de diferenciacion y
posicionamiento en el mercado. Por Gltimo, en los temas seis, siete, ocho y nueve se estudian las variables clasicas del
Marketing que permiten la preparacion a las decisiones y que conforman el denominado Marketing Operativo. En este tema se
introduciran las principales decisiones sobre el producto, el precio, la distribucién y la comunicacion.

Como requisitos previos, se recomienda que el alumno aborde la asignatura con cierto dominio de las competencias: Trabajo
en grupo, capacidad de andlisis y de sintesis, habilidad para analizar, buscar y discriminar informacién proveniente de fuentes
diversas, motivacion por la calidad y rigor en el trabajo.

II.B-Presentacion en inglés

The first topic describes the basic and characteristic concepts of Marketing in the market and business context, the evolution of
Marketing orientations, and the need to make an attractive value proposition to establish stable relationships with customers.
The decisions and activities comprising strategic and operational Marketing are also analyzed. The second topic describes the
main elements that make up the company's Marketing environment. Delving into the environment is fundamental to
understanding the market structure. Topic three describes the main relationships between Marketing and consumer behavior
and examines the main influencing factors. Additionally, we will focus on the purchasing decision process and how consumers
make their choices among different alternatives. Topic four develops the utility and applications of market research in the
business system. The stages of development and techniques used in the market research process are also addressed. In topic
five, market segmentation and the process for its application based on objectives are studied. Current organizations are aware
that they cannot attract all market customers, or at least not all customers in the same way. Buyers are too humerous, dispersed,
and have different needs and buying behaviors. Additionally, the organizations themselves are very different in their ability to
serve different market segments. Therefore, companies must identify the market segments they can best and most profitably
serve. Differentiation and positioning strategies in the market are also analyzed. Finally, in topics six, seven, eight, and nine, the
classic Marketing variables that allow preparation for decisions and that form the so-called Operational Marketing are studied.
This topic will introduce the main decisions about the product, price, distribution, and communication.

lll.-Resultados de Aprendizaje
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CGO02. Capacidad para resolver problemas, plantear estrategias y evaluar la repercusion de las soluciones propuestas desde los
marcos teorico-practicos ofrecidos por las Ciencias de la Comunicacion.

CGO03. Preparacion para adaptarse a los cambios tecnolégicos, sociales y culturales que se producen en la sociedad, y
capacidad de anticiparse a dichos cambios

CGO04. Aptitud para responsabilizarse de grupos humanos y proyectos de trabajo que involucren diferentes &mbitos de la
Publicidad y las Relaciones Publicas, empleando para ello tanto recursos basicos (lenguaje audiovisual, tecnologias y su
aplicacién en creatividad) como auxiliares (documentacion).

CGO05. Capacidad para discernir, desde una vision humanistica, los limites de las acciones de comunicacién, tomando en
consideracion las disposiciones de tipo legal y deontolégico, y los condicionantes socio-culturales.

CGO06. Capacidad para adaptar la tecnologia disponible a las posibilidades y necesidades de una comunicacién estratégica
eficaz, mediante la actitud critica y reflexiva aprehendida.

CGO09. Capacidad para usar adecuadamente la lengua espafiola en el contexto publicitario y creativo. Asi mismo, el estudiante
estara preparado para desenvolverse en un contexto internacional, mediante el conocimiento solvente de un segundo idioma
que le permite realizar estudios o desarrollar su labor profesional en el extranjero.

CEO02. Conocer y aplicar las funciones del perfil profesional del planificador publicitario en sus dimensiones tedrica, histdrica,
juridica, deontolégica y empresarial.

CEO03. Potenciar las capacidades expresivas de los medios, soportes y formatos publicitarios y de comunicacion organizacional,
tanto convencionales como digitales, para la elaboracién de mensajes y campafas de comunicacion.

CEO04. Valorar y seleccionar los vehiculos de difusion més adecuados en funcion de las estrategias de comunicacion, tanto en
medios convencionales como digitales.

CEO05. Planificar y evaluar campafias publicitarias en el ambito de las empresas e instituciones.

CE10. Producir herramientas de comunicacién organizacional en sus dimensiones interna y externa y comercial y corporativa
utilizando todos los lenguajes y canales no mediaticos y mediaticos tradicionales y digitales disponibles en la actualidad.

« Leyenda para las titulaciones no adaptadas al RD 822/21: CB - competencias basicas, CG - competencias generales, CE - competencias
especificas, CT - competencias transversales.
* Leyenda para las titulaciones adaptadas al RD 822/21: CON - conocimientos, COM - competencias, HAB - habilidades.
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Bloque teméatico

Tema

IApartados

PRIMERA PARTE
CONCEPTOS BASICOS DE
MARKETING

Tema 1. Introduccién al Marketing

1.1. Fundamentos del Marketing
1.2. El Marketing en la empresa
1.3. Enfoques de la gestion del
Marketing

1.4. La planificacion de Marketing
1.5. Etica y marketing responsable

Tema 2. El entorno de Marketing

2.1. Marketing y entorno

2.2. El microentorno de Marketing
2.3. El macroentorno de Marketing
P 4. Entorno Digital

Tema 3. El Comportamiento del
IConsumidor

3.1. Comportamiento del consumidor y
el Marketing

3.2. Factores del proceso de decision de
compra

3.3. El proceso de decision de compra

Tema 4. La investigacion de Marketing

4.1. Naturaleza y alcance de la
nvestigacién comercial

1.2, Fuentes de informacién en
Marketing

.3. Proceso de la investigacion de
mercados

1.4. Internet e investigacion comercial.

Tema 5. Segmentacion y
posicionamiento

5.1. Concepto y objetivos de

a segmentacion de mercados.

5.2. Proceso de segmentacion de

mercados

5.3. Criterios de segmentacion

5.4, Estrategias de segmentacion y
osicionamiento

SEGUNDA PARTE.
LAS DECISIONES DE MARKETING

Tema 6. El Producto

6.1. Concepto y tipos de producto

6.2. Ciclo de vida del producto

6.3. Gestion de la cartera de productos
6.4. Decisiones sobre la marca

Tema 7. El Precio

7.1. Concepto y utilidad del precio
7.2. Factores determinantes en la
fijacion del precio

7.3. Estrategias de precios

7.4. Revenue Management
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8.1. Concepto y funciones de la
distribucién comercial

8.2. Disefio y gestion del canal de
distribucion

8.3. Los intermediarios: mayoristas y
minoristas

8.4. Comercio electrénico

Tema 8. La Distribucion

9.1. Concepto y proceso de
comunicacién

9.2. Instrumentos y medios de
comunicacién en la CIM

0.3. Planificacién de la comunicacion

Tema 9. La Comunicacion Integrada de
Marketing (CIM)

online y offline.

IV.B.-Actividades formativas

Tipo

Descripcion

Otras actividades

AFO08 Tutorias académicas individuales y/o grupales.

Realizacion de pruebas

AF11 Pruebas de evaluacion (test).

Otras actividades

AFO01 Clase teérica

Préacticas

AFO02 Clase practica. La metodologia docente en la titulacion
presencial prevé la necesidad de que se desarrolle una
activacion del aprendizaje del alumno a través de la
realizacién de un conjunto de actividades practicas que
permita la aplicacion de los conocimientos que se van
adquiriendo a lo largo de los temas del programa. Con este
objetivo, estas actividades forman parte de la evaluacion
continua del alumno en la Convocatoria ordinaria, por lo que
requieren realizarse de forma secuencial y simultanea al
desarrollo de los temas durante el periodo lectivo en las
fechas establecidas por el profesor.La propuesta practica
consistird en: 1. Prueba en grupo. 2. Pruebas individuales.

Lecturas

AF06 Lectura y visionados (material de lectura, visual,
auditivo, audiovisual, multimedia o con soporte web, indicado
para la materia). Se desarrollara un aprendizaje dirigido y
auténomo del estudiante a través de una lectura de
compresion y asimilacion de los materiales didacticos
proporcionados por el profesor, junto con la la lectura del tema
en al menos uno de los libros de texto propuestos en la
bibliografia basica de la asignatura. La evaluacién de su
lectura se hara mediante la comprobacion de la asimilacién de
su contenido en la realizacién de pruebas préacticas de
activacion del aprendizaje y examen.

Realizacién de pruebas

AFO04 Trabajos individuales y/o en grupo de resolucién y/o
analisis de problemas o casos.
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V.-Tiempo de trabajo del alumnado (30h grado y 25h master)

Clases tedricas 33

Clases de resolucién de ejercicios, problemas, casos, etc. 25

Practicas en laboratorios experimentales, tecnolégicos, 0

clinicos, campo, etc.

Realizacion de pruebas 2

Tutorias académicas 32

Actividades relacionadas: jornadas, seminarios, etc. 16

Preparacion de clases tedricas 24

Preparacién de practicas/ejercicios/casos 24

Preparacién de pruebas 24

Total de horas de trabajo del alumnado 180

VI.-Metodologia y plan de trabajo

Tipo Periodo Contenido

L. MDO7 Practica de debates y critica

Clases Teodricas Semana 1 a Semana 15 . L.
constructiva (en aula tedrica).
MDO06 Utilizacion de lecturas y

L. materiales de apoyo didactico: material

Clases Teoricas Semana 1 a Semana 15 . . .
de lectura, visual, auditivo, audiovisual,
multimedia o con soporte web.
Examen presencial (test). Se realizara

Pruebas Semana 16 a Semana 18 en la fecha oficial de la Convocatoria
ordinaria.
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MDO04 Aprendizajes orientados a la
resolucion de problemas y/o casos
mediante trabajos del estudiante en
modo individual o grupal (andlisis de
casos, informes, trabajos de
investigacion, etc., a realizar y
supervisar en aula teérica, aula de
practica o fuera del aula). Los
estudiantes resolveran los casos
practicos fuera del horario lectivo, y los
entregaran mediante la funcion "Tarea"
del Aula Virtual. Los ejercicios seran
revisados y comentados en clases
presenciales en el aula fisica. La
metodologia docente en la titulacion
presencial prevé la necesidad de que se
desarrolle una activacion del aprendizaje
del alumno a través de la realizacion de
un conjunto de actividades practicas que
permita la aplicacion de los
conocimientos que se van adquiriendo a
lo largo de los temas del programa. Con
este objetivo, estas actividades forman
parte de la evaluacion continua del
alumno en la Convocatoria ordinaria, por
lo que requieren realizarse de forma
secuencial y simultanea al desarrollo de
los temas durante el periodo lectivo en
las fechas establecidas por el
profesorado. La propuesta practica
consistird en: 1. Pruebas en grupo. 2.
Pruebas individuales.

Préacticas Semana 1 a Semana 15

MDO08 Orientacién y apoyo docente
mediante tutorias individuales o
grupales. Participacion en tutorias con el
profesor de manera presencial.

Tutorias académicas Semana 1 a Semana 18

MDO1 Exposicion y explicacion de
contenidos tedricos (en aula tedrica).
Sesiones presenciales en el aula fisica.
En cada tema se proporcionara
materiales para trabajar los contenidos
de cada tema: 1. Guia de estudio con los
objetivos y el desarrollo del tema. 2.
Clases Tedricas Semana 1 a Semana 15 Esquemas del contenido. 3. Lecturas. 4.
Glosario. 5. Ejemplos y aplicaciones. 6.
Resumen conceptos basicos. Ademas,
el alumno dispondr& de contenidos de
apoyo audiovisual y recursos, como
ejercicios y problemas, que podra utilizar
para prepara los contenidos de cada
tema.
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Seminarios

Semana 1 a Semana 15

MDO09 Implementacion de actividades
externas al aula que sean pertinentes
para al adquisicion de competencias de
la materia (asistencia a jornadas,
seminarios o eventos de interés, etc.,).
Asistencia a una jornada, seminario u
otra actividad académica realizada
presencialmente fuera del aula, sobre
las que debera presentarse un informe
breve mediante la funcion "Tarea" del
Aula Virtual.
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VIl.-Método de evaluacion

El modelo de evaluacion general es la evaluacion continua, tal como establece el Reglamento de evaluacion de los resultados
de aprendizaje de la Universidad Rey Juan Carlos.

Deberan utilizarse todos los sistemas de evaluacion establecidos para la asignatura en la memoria de la titulacion, excepto
aquellos que tuviesen una ponderacion minima del 0%, que podran utilizarse en los cursos académicos en los que el
profesorado lo considere oportuno. Cada uno de los sistemas de evaluacién podra ser aplicado mediante una o mas actividades
de evaluacion, coherentes con ese sistema. Ninguna de las actividades de evaluacion podra superar individualmente el 60% de
la calificacion global de la asignatura.

La suma de las actividades de evaluacion no revaluables no podra superar el 40% de la calificacion global de la asignatura y, en
general, no deberian tener nota minima (salvo en el caso de actividades de caracter practico en las que, estrictamente, no
pudieran reproducirse en la convocatoria extraordinaria las condiciones de evaluacion de la convocatoria ordinaria).

El alumnado que no consiga superar la asignatura en la convocatoria ordinaria, o no se hayan presentado, podran presentarse
a la convocatoria extraordinaria Unicamente a las actividades de evaluacién revaluables no superadas.

La distribucién y caracteristicas de las actividades de evaluacion son las que se describen a continuacion.

VII.A.- Descripcidn de las actividades de evaluacion y su ponderacién
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VIILA.- Descripcién de las pruebas de evaluacion y su ponderacion

1. Actividades practicas:

Estas actividades forman parte de la evaluacién continua del alumno en la Convocatoria ordinaria. Su principal objetivo es la
activacion del aprendizaje durante el desarrollo del programa, por lo que requieren realizarse de forma secuencial y simultanea
al desarrollo de los temas durante el periodo lectivo.

La suma de las actividades practicas evaluables y no revaluables es un 40% de la nota de la asignatura. Las no reevaluables
seran aquellas practicas en clase que, como exposiciones, trabajos en grupo o asistencia a seminarios, no pueden repetirse en
la evaluacién extraordinaria. Las revaluables consistirdn en aquellas actividades practicas que, como los trabajos individuales
puedan entregarse en la evaluacion extraordinaria. Las revaluables tendran una ponderacion del 15% y las no revaluables
tendran una ponderacion de un 25%. Las actividades revalaubles tendran una nota minima de 5 puntos y las no revaluables, no
tendran nota minima y la puntuacion obtenida sera acumulativa.

2. Examen test presencial:

El examen reflejara los conocimientos minimos exigidos para evaluar la asimilacion y comprension de los fundamentos teéricos
y précticos de la asignatura. Tanto el examen de la evaluacion ordinaria, como de la extraordinaria, contardn con una nota
minima para aprobar de 5 puntos sobre 10, y con una ponderacion de un 60%.

Ponderacion en la calificacion final del 60%.

Realizacion: Caracter obligatorio. Nota minima de 5/10 para superar la asignatura. Reevaluable en la Convocatoria
extraordinaria.

A los alumnos que realicen las actividades practicas presencial de activacion del aprendizaje durante el curso, pero no superen
el examen presencial en la Convocatoria ordinaria, se les guardaran las calificaciones de dichas actividades hasta el examen
presencial de la Convocatoria extraordinaria.

Convocatoria extraordinaria presencial

En la Convocatoria extraordinaria se podra reevaluar presencialmente:

1. Examen test presecial (ponderacion 60%).

2. Pruebas individuales, a determinar por el profesorado (ponderacion 15%).

Convocatoria adelantada (para aquellos estudiantes que soliciten la convocatoria adelantada y se les conceda porque

cumplen los requisitos establecidos en el Reglamento de Evaluacién de los Resultados de Aprendizaje de la URJC).

1. Actividad préactica de activacion del aprendizaje. El estudiante debera realizar una préctica en la que demuestre el dominio
de la materia y su razonamiento practico en relacion al contenido de la asignatura. La ponderacion de esta actividad sera un
40% de la nota final. Es necesario obtener una nota minima de 5 puntos sobre 10.

2. Examen. El estudiante debera superar un examen test y/o preguntas de desarrollo aplicado. La ponderacién de esta
actividad sera de un 60% de la nota final. Es necesario obtener una nota minima de 5 puntos sobre 10.

ESQUEMA
.. Ponderacién
- . , L. Ponderacidn . »
Pruebas Especificaciones [Caracter Nota minima .. ., . Jglobal calificacion
calificacion finall
final

1. Actividades pré

) ) P ] Pruebas
cticas de activaci] . o
| . . Nejercicios y/d
On del aprendizaj¢ . L -

. . trabajos y/o casog No: calificacion
realizaciéon dg , | .
. Jprécticos en grupo) No Reevaluables [acumulativa 25%

forma secuencial }f

. . 40%
simultadnea a
desarrollo de los t g Reevaluables

Pruebas . .
m a s del programg . . Convocatoria Si: 5/10 15%
. individuales . .

durante el periodd extraordinaria
ectivo).

2.Examen
presencial Reevaluable

(fecha oficia Test Convocatoria Si: 5/10 60% 60%

convocatorid extraordinaria
pordinaria)
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VII.B.- Evaluacion del alumnado con dispensa académica de asistencia a clase

La concesion de Dispensa Académica de Asistencia a Clase (DAAC) no implica que se quede automaticamente eximido de
participar en las actividades de evaluacion continua ni en las actividades formativas presenciales de asistencia obligatoria
establecidas en la guia docente. Una vez concedida la dispensa, el alumnado debera contactar con el docente, que podria
proponerle las adaptaciones que considere convenientes, siempre que garanticen la adquisicién y adecuada evaluacion de los
resultados de aprendizaje previstos. El alumnado deberd mantener a lo largo de curso una comunicacion fluida con el docente
para que este le proporcione informacion sobre las fechas en que se realizaran esas actividades formativas y de evaluacioén, en
caso de que su programacion no estuviese ya fijada y a disposicién del alumnado en el momento de la concesion de la
dispensa.

Asignatura con posibilidad de dispensa: Si

VII.C.- Revision y reclamacion de las actividades de evaluacion

Se realizara conforme al Reglamento de evaluacion de los resultados de aprendizaje de la Universidad Rey Juan Carlos.

VII.D.- Alumnado con discapacidad o necesidades educativas especiales

Con el fin de garantizar la igualdad de oportunidades, la no discriminacion, la accesibilidad universal y la mayor garantia de
éxito académico, las adaptaciones curriculares para alumnado con discapacidad o con necesidades educativas especiales
seran pautadas por la Unidad de Atencién a Personas con Discapacidad, de acuerdo con la normativa que regula el servicio de
Atencion a Estudiantes con Discapacidad, aprobada por Consejo de Gobierno de la Universidad Rey Juan Carlos.

Para que esas adaptaciones puedan realizarse, sera requisito la emisiéon de un informe de adaptaciones curriculares por parte
de dicha Unidad, por lo que el alumnado con discapacidad o necesidades educativas especiales deberan contactar con este
servicio para analizar conjuntamente las distintas opciones.

VIILE.- Conducta académica, integridad y honestidad académica

La Universidad Rey Juan Carlos esta plenamente comprometida con los mas altos estandares de integridad y honestidad
académica, por lo que estudiar en la URJC supone asumir y suscribir los valores de integridad y la honestidad académica
recogidos en el Codigo Etico de la Universidad.

Para acompafiar este proceso, la Universidad dispone de la Normativa de Convivencia de la Universidad Rey Juan Carlos y de
diferentes herramientas (antiplagio, supervision) que ofrecen una garantia colectiva para el completo desarrollo de estos valores
esenciales.
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VIIl.-Recursos y materiales didacticos

Bibliografia basica

KOTLER, P.; ARMSTRONG, G. (2022). Marketing: An Introduction. Editorial Pearson.

KOTLER, P., & KELLER, K. L. (2023). Direccion de marketing (16.2 ed.). Pearson Educacion.

BLANCO GONZALEZ, A., PRADO ROMAN, A., y MERCADO IDOETA, C. (2016), Introduccién al Marketing y la Comunicacion en
la Empresa, 22 edicion, ESIC Editorial.

ESTEBAN TALAYA, A. et al. (2008). Principios de Marketing. Editorial: ESIC.

KOTLER, P.; ARMSTRONG, G. (2018). Introduccién al Marketing. 17° ed. Ed. Pearson. Prentice Hall.

SANTESMASES, M.; MERINO, M. J.; SANCHEZ, J.; PINTADO, T. (2014). Fundamentos de Marketing (u otras ediciones).
Editorial Piramide.

RUBIO GIL, A., SANCHEZ GONZALEZ, P. y GONZALEZ ARNEDO, E. (2020). Diccionario de Nuevo Marketing, Editorial
Dykinson.

SOLE MORO, M., & CAMPO FERNANDEZ, J. (2020). Marketing digital y direccion de e-commerce. Integracion de las estrategias
digitales. ESIC Editorial.

Bibliografia complementaria

IX.-Profesorado

Nombre y apellidos CRISTINA AYALA DEL PINO
Correo electrénico cristina.ayala@urjc.es
Departamento Economia de la Empresa
Campus de imparticién Fuenlabrada

Categoria Profesor/a Permanente Laboral
Titulacion académica Doctor

Responsable de asignatura No

Para consultar las tutorias péngase en contacto con el/la
profesor/a a través de correo electronico

Horario de tutorias

N° de Quinquenios 4

N° de Sexenios 2

N° de Sexenios de transferencia 0

N° de evaluaciones positivas Docentia 6

Nombre y apellidos MARIA ANGELES RUBIO GIL
Correo electrénico angeles.rubio@urjc.es
Departamento Economia de la Empresa
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MARKETING

Campus de imparticién

Madrid - Vicalvaro

Categoria Titular de Universidad
Titulacion académica Doctor
Responsable de asignatura Si

Horario de tutorias

Para consultar las tutorias péngase en contacto con el/la
profesor/a a través de correo electrénico

N° de Quinquenios 4
N° de Sexenios 3
N° de Sexenios de transferencia 0
N° de evaluaciones positivas Docentia 5
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