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1. Informacion Basica

1.1. Objetivos de la asignatura

El objetivo de la asignatura Fundamentos de Marketing es transmitir al alumno la importancia que tiene la
disciplina del marketing, tanto para las organizaciones como para la sociedad en general, ofreciendo una vision
introductoria de los aspectos mas relevantes de dicha disciplina. El conocimiento de los mercados desde el
punto de vista del marketing es fundamental para que las organizaciones puedan sobrevivir en los entornos
actuales, lo que pone de manifiesto la importancia de esta materia.

Estos planteamientos y objetivos estan alineados con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la
agenda 2030 y determinadas metas concretas (https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/ ), contribuyendo
en cierta medida a su logro:

“Objetivo 4: Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades de
aprendizaje durante toda la vida para todos.”

“Meta 4.4: De aqui a 2030 aumentar considerablemente el nimero de jévenes y adultos que tienen las
competencias necesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo, el trabajo decente y el
emprendimiento.”

1.2. Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

La asignatura Fundamentos de Marketing esta integrada dentro del Médulo “Empresa”, ya que pretende dotar
al alumno de una formacidn basica sobre la importancia del marketing en las organizaciones. Se imparte en el
segundo semestre del Grado en Economia.

En la actualidad, las organizaciones estan enfrentandose a importantes cambios en su entorno y en su
mercado, por lo que es necesario aplicar las estrategias de marketing adecuadas para poder conseguir
sobrevivir a largo plazo. La crisis econdmica, la globalizacion de los mercados, el desarrollo de las tecnologias
de la informacion, etc., estan provocando, entre otras cosas, importantes cambios en los comportamientos de
los consumidores. Esto hace que sea de vital importancia para la organizacion conocer los elementos que
configuran su entorno, -los cambios que se estan produciendo y como afectan a la relacion de intercambio-,
analizar el mercado en el que operan y cdémo puede ser clasificado y analizado.

1.3. Recomendaciones para cursar la asignatura

No existen requisitos previos para cursar esta asignatura. Para su mayor aprovechamiento se recomienda, no obstante, el
seguimiento y la participacion activa en las sesiones que la configuran.

2. Competencias y resultados de aprendizaje

2.1. Competencias

Al superar la asignatura, el estudiante sera mas competente para...



Desarrollar las siguientes competencias especificas:

CE4. Conocer los contextos en los que trabaja (economia, sector, mercado y empresa).
CES8. Aportar racionalidad al andlisis y a la descripcion de la realidad econdmica.
CE10. Emitir informes de asesoramiento sobre sectores de la economia.
CE12. Integrarse en la gestion de las empresas y de las administraciones publicas.
CE16. Derivar de los datos informacion econdmica relevante.

Desarrollar las siguientes competencias transversales:

CGL1. Capacidad de analisis y de sintesis.

CG2. Capacidad para la resolucién de problemas.

CG7. Capacidad de comunicarse con fluidez con su entorno.
CG8. Capacidad para trabajar en equipo.

CG15. Capacidad para aplicar los conocimientos a la practica.

2.2. Resultados de aprendizaje

siguientes resultados...
1. Es capaz de definir los conceptos mas importantes en los que se basa el marketing.

2. Es capaz de identificar las diferentes orientaciones al mercado de empresas reales, demostrando que conoce el concepto
de marketing.

3. Es capaz de analizar el entorno de marketing e identificar los aspectos que influyen en el entorno empresarial
aplicandolos a casos reales tal y como se trabaja en las sesiones.

4. Es capaz de resolver problemas y ejercicios sobre segmentacién de mercados.

5. Es capaz de derivar de datos economicos reales conclusiones empresariales identificando aquellas relacionadas con el
marketing.

6. Es capaz de resolver casos concretos en los que se aplicaran los principales aspectos de la materia tratada en clase y
comunicar a los compafieros, de una forma critica, conexa y clara, los principales resultados y conclusiones obtenidos.

2.3. Importancia de los resultados de aprendizaje

En la actualidad el marketing se aplica en multitud de organizaciones y forma parte de la vida diaria de la
sociedad en general. Por ello, tener un conocimiento basico del mismo puede ayudar a los futuros graduados a
su incorporacion en el mercado laboral. Ademas, la perspectiva eminentemente practica con que se imparte la
asignatura permite que el estudiante desarrolle habilidades de creatividad y comunicacién fundamentales para
cualquier graduado.

3. Evaluacion

3.1. Tipo de pruebas y su valor sobre la nota final y criterios de evaluacién para cada prueba

La evaluacion de la asignatura para las se realizara a través DOS convocatorias oficiales de un sistema de evaluacion
GLOBAL.

La evaluacion de la asignatura se realizara en las DOS convocatorias oficiales a través de un sistema de evaluacion
GLOBAL. Dicho sistema constarda de CUATRO ACTIVIDADES en las cuales el estudiante debera demostrar que ha
alcanzado los resultados de aprendizaje previstos. A continuacién se detallan cada una de las ACTIVIDADES del sistema
de evaluacion:

ACTIVIDAD A: Prueba final a realizar en las fechas oficiales marcadas por el Centro. Versara sobre los aspectos tedricos y
tedrico-practicos basados en el programa de la asignatura que figura en el apartado ?Actividades de aprendizaje
programadas?. Consistira en preguntas cortas de desarrollo y/o de tipo test. Esta prueba representa el 50% de la
calificacion total de la asignatura (5 puntos).

ACTIVIDAD B: Elaboracion y participacion en una wiki. Esta actividad representa el 10% de la calificacion (1 punto) y
puede ser realizada o bien entregada durante el semestre o en la fecha oficial establecida por el centro. Asi, aquellos
alumnos que la realicen a lo largo del semestre, realizaran esta actividad en grupo. Dicha actividad constara de dos
partes. Por un lado, busqueda de informacion y planteamiento de preguntas relativas al temario de la asignatura sobre un
caso real de marketing (noticias encontradas en prensa generalista y no especifica de marketing). Por otro lado, realizacion
de comentarios y respuestas a las preguntas planteadas por el resto de compafieros en la propia wiki. Cada grupo debera
proponer al menos un caso, el cual sera subido a la wiki de cada clase y comentado posteriormente por dicho grupo en
clase presencial 0, en caso necesario, a través de la plataforma online que se indiqgue. Ademas, durante el semestre, el
grupo deberd realizar comentarios y responder a las preguntas de los casos propuestos por el resto de grupos en, al menos,
el 90% de los casos propuestos. Se valorara el razonamiento, la aportacion de ideas y argumentos aportados en la
respuesta aportada en cada caso. Por su parte, aquellos alumnos que opten por entregarla en la fecha oficial establecida
por el Centro, deberan realizar esta actividad individualmente. Tendran que entregar 5 casos/noticias, distintos a los vistos
en la asignatura en cualquiera de los grupos. Para ello, tras revisar los que se han realizado en la wiki de clase durante el
semestre para no emplear las utilizadas durante el semestre, deberan buscar casos reales (noticias encontradas en prensa
generalista y no especifica de marketing).y plantear preguntas relativas al temario de la asignatura asi como sus
correspondientes respuestas. Se valorara el acierto en la seleccion de la noticia y en la pregunta planteada, asi como el



acierto en la respuesta, el razonamiento, las ideas y argumentos aportados asi como la claridad de la presentacion. Estos
casos se deben corresponder a los acontecidos en marzo, abril y mayo del curso vigente.

ACTIVIDAD C: realizacion de un ejercicio practico que versara sobre el DAFO de una empresa o entidad real. Esta
actividad representa el 20% de la calificacion (2 puntos) y podra ser realizada durante el semestre o bien entregada en la
fecha oficial establecida por el centro. Asi, aquellos alumnos que la realicen a lo largo del semestre, la llevaran a cabo en
grupo. Dicha actividad constara de dos partes. Por un lado, partiendo de la informacién proporcionada por los profesores de
la asignatura, el grupo debera llevar a cabo un DAFO. Se valorara el acierto en su realizacion, identificando correctamente
cada uno de sus elementos, las propuestas de mejora para la organizacion y la justificacion o nueva argumentacion
aportada para el mismo por la busqueda de mas informacion relevante para el caso a analizar incluyendo correctamente
dichas referencias bibliograficas. Ademas, se llevara a cabo su posterior exposiciéon oral en clase presencial o, en caso
necesario, de manera sincrona a través de la plataforma que se emplee. Se valorara la creatividad aportada en la
exposicion, y las habilidades comunicativas. Por su parte, aquellos alumnos que opten por entregarla en la fecha oficial
establecida por el Centro, realizaran esta actividad individualmente. Para ello, deberan seleccionar la organizacion objeto
de estudio, diferente a la propuesta por los profesores tanto para el presente curso como en cursos anteriores. Se valorara
la busqueda de informacion relevante y actualizada para el caso a analizar, incluyendo correctamente las referencias
bibliogréaficas, el acierto en su realizacion, identificando correctamente cada uno de sus elementos, las propuestas de mejora
para la organizacién y su justificacién.

ACTIVIDAD D: Resolucion de un ejercicio practico y/o tedrico-practico relacionado con la segmentaciéon de
mercados. Esta actividad individual representa el 20% de la calificacion (2 puntos) y podra ser realizada en las fechas
marcadas por el centro para la realizacion de pruebas intermedias en la fecha oficial establecida por el centro. Se valorara la
precision en los calculos realizados, asi como la adecuacion de las repuestas a los contenidos teoricos y practicos
desarrollados durante el curso. Este ejercicio se realizara presencialmente u online en funcién de las circunstancias
sanitarias.

Se recomienda que todos los alumnos realicen las pruebas B, C, y D anticipadamente. De esta manera, en las fechas
oficiales de las convocatorias:

® Aguellos alumnos que hayan realizado las actividades B, C y D anticipadamente, sélo tendran que realizar la
ACTIVIDAD A;

® | os alumnos que hayan realizado alguna de las actividades durante el semestre (B, C y/o D) tendran que realizar
la ACTIVIDAD A mas aquellas pendientes de realizar/entregar;

® | os alumnos que no hayan realizado ninguna de las actividades B, C y D, tendran que realizar/entregar todas las
gue configuran la prueba final.

Criterios de exigencia

Para superar la asignatura la suma de las calificaciones de todas las actividades deberéa ser igual o superior a 5. Es
obligatorio obtener un minimo de 1,25 puntos en la ACTIVIDAD A para que se sumen las calificaciones del resto de
actividades. Aquellos alumnos que no alcancen dicho minimo obtendran la calificacion de Suspenso.

Se evaluaran tanto la adquisicion de conocimientos y el aprendizaje de conceptos clave de la asignatura como la capacidad
de razonamiento, argumentacién y la aportacién de ideas, conclusiones o soluciones de los ejercicios 0 casos propuestos.

Para la SEGUNDA CONVOCATORIA, silos alumnos lo desean, se mantendran las calificaciones obtenidas en las
actividades B, C y/o D realizadas para la primera convocatoria.

Esta previsto que todas estas pruebas se realicen de manera presencial pero, en caso necesario, se realizaran online. En
este Ultimo caso es importante destacar que, en cualquier prueba, el estudiante podra ser grabado, pudiendo este ejercer
sus derechos por el procedimiento indicado en
https://protecciondatos.unizar.es/sites/protecciondatos.unizar.es/files/users/lopd/gdocencia_reducida.pdf

Se utilizara el software necesario para comprobar la originalidad de las actividades realizadas. La deteccion de plagio en
una actividad implicara la calificacion de 0 puntos en la misma.

4. Metodologia, actividades de aprendizaje, programa y recursos

4.1. Presentacion metodoldgica general

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende las siguientes
actividades...

Clases tedricas expositivas. Consistiran en la exposicion de lecciones magistrales por el profesor, con el principal objetivo
de transmitir las nociones de la asignatura de una forma clara, sintética y amena. Para fomentar el interés y la participacion
de los alumnos asi como para mejorar su capacidad de retencién de las nociones expuestas, se usaran materiales
audiovisuales. Asi, se visualizan anuncios publicitarios en los cuales se destacan los conceptos analizados en la asignatura.
Ademas, se muestran y comentan numerosos ejemplos actuales de las estrategias de marketing desarrolladas por las
empresas Con estos materiales se pretende ejemplificar la teoria explicada con la realidad de las organizaciones,
enfatizando de esta manera la utilidad practica de los conocimientos transmitidos. Se espera que la clase magistral sea
participativa, y que en ella se resuelvan dudas y se establezcan, en ocasiones, debates.

Para agilizar las clases se proporcionara previamente parte del material a los alumnos a través de la plataforma Moodle.
Importante destacar que este material tedrico es un ESQUEMA/RESUMEN de los principales contenidos de la asignatura.

Clases practicas. En las cuales es necesaria la participacion y el trabajo del alumno para solucionar problemas, casos
practicos, discusion de temas de actualidad, comentario de lecturas y actividades interactivas. Se contempla la realizacion
de estas actividades tanto de forma individual como en grupo.

Ademas, se usan otras herramientas interactivas, como por ejemplo Kahoot, para conseguir una participacion de todos los
alumnos. Ello permite tener una vision, tanto al propio alumno como al profesor, del grado de comprensién de los conceptos



vistos en la parte tedrica de la asignatura.

Esta previsto que estas actividades se realicen de manera presencial pero, en caso necesario, se realizaran a través de los
medios que los profesores consideren necesarios para su imparticion.

4.2. Actividades de aprendizaje

Ejercicios tedrico-practicos que permitan al alumno relacionar los conceptos tedricos con las
actividades desarrolladas por las organizaciones en su actividad en los mercados

Andlisis y comentarios de textos centrados en estrategias desarrolladas por las empresas

Visualizacion de videos centrados en determinados aspectos de las estrategias de marketing de las
organizaciones asi como anuncios publicitarios que ejemplaricen aspectos analizados en teoria
Resolucién de ejercicios matematicos relacionados con la segmentacion de mercados

Exposicion oral de algunas de las actividades desarrolladas por los alumnos con el objetivo de
desarrollar competencias transversales

Actividades tutelares y/o seminarios: se podran supervisar los trabajos realizados por los estudiantes,
aclarar dudas sobre los contenidos teérico-practicos de la asignatura y/o realizar practicas concretas
aplicadas a los contenidos tedricos.

Trabajo autbnomo: incluye actividades de estudio de los contenidos tedéricos y practicos, resolucién de
las actividades précticas, realizacién de trabajos individuales y/o en grupo, blusqueda y analisis de
informacion, entre otros.

Actividades de evaluacion.

4.3. Programa

TEMA 1. Conceptos basicos en marketing

Introduccioén. ¢ Qué es marketing?

Funciones del marketing en la empresa. Conceptos basicos
Orientaciones de las empresas hacia el marketing

Nuevas tendencias dentro de la orientacion al mercado
Marketing social

Marketing relacional

TEMA 2.-El entorno de marketing

Introduccién al entorno de la empresa
Macroentorno de marketing
Microentorno de marketing

La vigilancia del macroentorno

TEMA 3.-El mercado y la demanda

Introduccion

El concepto de mercado

Mercados en funcién de la demanda

Dimensiones y principales conceptos de demanda

TEMA 4.-Segmentacion de mercados

Introduccion

La segmentacion del mercado (concepto, utilidad, requisitos, criterios)

Definicion del publico objetivo

« Aplicacién de la segmentacion al disefio de la estrategia comercial
o Tipos de estrategias (indiferenciada, diferenciada, concentrada)
o Utilizacién de los instrumentos comerciales (segmentacion por producto, precio,
comunicacion y distribucion)

Métodos de segmentacion

TEMA 5.-Comportamiento del consumidor



El estudio del comportamiento del consumidor

Factores externos que afectan al comportamiento del consumidor
Factores internos que afectan al comportamiento del consumidor
El proceso de decision de compra del consumidor

Tipos de comportamiento de compra

4.4. Planificacion de las actividades de aprendizaje y calendario de fechas clave

Se notificaran a través del ADD de la asignatura

Horas presenciales Horas no presenciales
Gran grupo Practicas Seminarios, etc. | Tutorias ECTS | Trabajo auténomo del alumno
30 h. 30 h. - 15 h. 75 h.

CRONOGRAMA SEMANAL

12 Semana

22 Semana

32 Semana

43 Semana

52 Semana

62 Semana

72 Semana

82 Semana

92 Semana

102 Semana

112 Semana

122 Semana

132 Semana

142 Semana

152 Semana

Examen

Tipo Actividad Lugar
Presentacion asignatura

Comienzo T.1y Précticas introductorias
Docencia T.1y Préactica T.1

Docencia T.1y Practica T.1

Docencia T.2 y Practica T.2

Docencia T.2 y Préactica T.2

Docencia T.2 y Practica T.2

Docencia T.3 y Practica T.3

Docencia T.3 y Practica T.3

Docencia T.3 y Préactica T.3

Docencia T.4 y Practica T.4

Docencia T.4y Practica T.4

Docencia T.4 y Practica T.4

Docencia T.5 y Practica T.5

Docencia T.5 y Practica T.5

Examen

Las clases se iniciaran y finalizaran en las fechas establecidas por el calendario oficial de la Universidad. Las

pruebas de evaluacion correspondientes se realizaran en las fechas oficiales establecidas por el Centro.

A través del Anillo Digital Docente (ADD) se facilitara al alumno los materiales necesarios para seguir tanto las
clases tedricas como las clases practicas. El profesor ira informando puntualmente a los alumnos sobre la
disponibilidad en el ADD de lecturas, casos practicos, ejercicios, noticias relevantes o cualquier otro material
necesario para la realizaciéon de diferentes tareas. Ademas, se incluira toda la informacion relativa al adecuado
desarrollo de la asignatura. Es obligacién del alumno conocer las actualizaciones que se van realizando en el

ADD.




