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DATOS GENERALES

Breve descripcion
El area de Fundamentos de Marketing tiene como objetivo presentar al alumno los conceptos

introductorios mas importantes de la funcién de Marketing como base para profundizar, mas
tarde, en las areas de especialidad de la funcion enfocada a los mercados exteriores.

Titulo asignatura

Fundamentos y estrategias de marketing
Codigo asignatura

102793

Curso académico

2025-26

Planes donde se imparte

MASTER UNIVERSITARIO EN GESTION INTERNACIONAL DE LA EMPRESA / MBA IN
INTERNATIONAL MANAGEMENT

Créditos ECTS

2

Carécter de la asighatura
OBLIGATORIA

Duracion

Cuatrimestral

Idioma

Espafiol/inglés

2/12 UIMP


http://www.uimp.es/postgrado/estudios/fichaestudio.php?plan=P04Q&any=2025-26&lan=es
http://www.uimp.es/postgrado/estudios/fichaestudio.php?plan=P04Q&any=2025-26&lan=es

MASTER UNIVERSITARIO EN GESTION INTERNACIONAL DE LA EMPRESA / MBA IN INTERNATIONAL

. I\AANAG MENT
Fundamentos y estrategias de marketing

CONTENIDOS

Contenidos

Sesion 1y 2: Nota técnica: CONCEPTOS ESENCIALES DE MARKETING Y PLAN DE
MARKETING

1.1.- El papel del marketing

1.2.- ¢ Qué es el marketing?

1.3.- Las tipologias de mercados

1.4.- Las tipologias de demanda

1.5.- La segmentacién

1.6.- El comportamiento de compra del consumidor
1.7.- El Plan de Marketing

Sesion 3: Nota técnica: POLITICA DE PRODUCTO

2.1.- Concepto y dimensiones

2.2.- Distintas clasificaciones de producto
2.3.- La marca: concepto y caracteristicas
2.4.- Envase y etiquetado

2.5.- El equilibrio de una cartera de productos

Sesion 4: Nota técnica: POLITICA DE PRECIO

3.1.- Concepto de Precio
3.2.- Métodos de fijacién de precios
2.8.- Estrategias de fijacion de precios

Sesion 5: CASO PRACTICO &#8211; ANALISIS DE COMPETENCIA: PRODUCTO Y PRECIO

El orden de los subgrupos sera establecido aleatoriamente mediante sorteo. La presentacion se
hara mediante ppt, el tiempo de exposicion sera de 8 minutos y el profesor dara feedback a la
finalizacion de la presentacion.

Sesién 6y 7: Nota técnica: POLITICA DE DISTRIBUCION

4.1.- Conceptos bésicos de distribucion

4.2.- Decisiones en el canal de distribucion: estructura y gestion
4.3.- Tipos de intermediarios

4.4.- E-commerce

4.5.- Distribucion fisica y gestion de la logistica

Sesion 8'y 9: Nota técnica: POLITICA DE COMUNICACION ON-LINE Y OFF-LINE

5.1. - Concepto, fines y mix de comunicacion

5.2.- Concepto y caracteristicas de la publicidad

5.3. - Marketing Online y fundamentos de analitica digital
5.4.- Customer Journey y Marketing automation
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5.5.- Concepto y caracteristicas de la promocién de ventas
5.6.- Concepto y caracteristicas de las relaciones publicas.

Sesion 10y 11: CASO PRACTICO FINAL &#8211; PLAN DE MARKETING

En las dos sesiones expondran todos los grupos por el orden establecido aleatoriamente
mediante sorteo. Como en el primer caso, la presentacion se hara mediante ppt, el tiempo de
exposicion sera de 15 minutos y el profesor dara feedback a la finalizacién de la presentacion.
Todos los alumnos de cada grupo deberdn exponer una parte.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y DE FORMACION

Conocimientos

CO1 - Aprender sobre analiticas para la gestién de empresas en entornos dinamicos y
complejos, tal como es el entorno internacional.

CO2 - Adquirir un cuerpo de conocimientos tedricos y practicos, asi como las habilidades de
aprendizaje, que permitird a aquellos que sigan interesados continuar desarrollando estudios
posteriores mas especializados en el ambito de la investigacion avanzada o estudios de
doctorado.

CO3 - Dominar las herramientas basicas de las tecnologias de la informacion y las
comunicaciones para el ejercicio de su profesién y para el aprendizaje.

CO4 - Comprender los conceptos, teorias e instrumentos para analizar y desarrollar planes de
internacionalizacibn empresarial.

CO5 - Comprender la naturaleza de los problemas en la organizacién y por tanto la aplicacién de
herramientas idoneas a través del desarrollo de las capacidades analiticas.

CO7 - Conocer la estructura y funcionamiento de los organismos e instituciones de apoyo a la
internacionalizacion de la empresa.

CO013 - Aprender a incorporar el concepto de sostenibilidad en los proyectos empresariales e
institucionales, identificando sus &mbitos concretos de aplicacion préactica.

CO14 - Aprender a incorporar otros conceptos de las ODS, también relevantes para las
empresas internacionales, en sus proyectos, identificando sus ambitos concretos de aplicacién
practica.

Habilidades

H1 - Aplicar los conocimientos teéricos y practicos adquiridos, con un alto grado de autonomia,
en empresas tanto nacionales como internacionales, sean pequefias o0 medianas o empresas de
dimensién mas multinacional, e incluso en organizaciones no empresariales pero cuya gestion
requiera una vision internacional.

H2 - Aplicar las capacidades de analisis adquiridas en la definicion y planteamiento de nuevos
problemas y en la busqueda de soluciones tanto en un contexto empresarial de ambito nacional
como internacional.

H3 - Ser capaz de recabar, registrar e interpretar datos macroeconémicos, informacion de
paises, informacién sectorial y empresarial, datos financieros y contables, datos estadisticos, y
resultados de investigaciones relevantes para sistematizar los procesos de toma de decisiones
empresariales en entornos internacionales.

H4 - Aplicar el procedimiento adecuado a la consecucién de un objetivo empresarial de ambito
internacional.
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H5 - Evaluar la relacion existente entre empresas y el marco institucional en el que se desarrollan
las actividades.

H9 - Gestionar un proyecto de internacionalizacion empresarial y asumir responsabilidades
directivas.

Competencias

C1 - Trabajar en equipos multidisciplinares y multiculturales, en situaciones de alta exigencia en
cuanto a tiempos (plazos de disefo y ejecucion de proyectos y casos) y resultados se refiere.

C2 - Desarrollar actividades empresariales y personales dentro de los comportamientos éticos y
de responsabilidad social mas estrictos, asi como para desarrollar una sensibilidad hacia temas
sociales y medioambientales.

C3 - Expresarse correctamente, tanto de forma oral como escrita en espafiol e inglés,
manteniendo una imagen adecuada en su actividad profesional.

C5 - Trabajar en equipo primando la precision de los resultados y la solvencia y originalidad de
las proposiciones.
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PLAN DE APRENDIZAJE

Actividades formativas

Metodologias docentes

El area de Fundamentos de Marketing se desarrollard en once sesiones de una hora y media,
dedicando unas dos sesiones a cada apartado tematico y las dos Ultimas a la presentacion del
Caso Practico Final, resolucion de dudas, explicacién del examen vy cierre del curso.

El Programa se desglosa en cinco Notas Técnicas explicativas de los conceptos esenciales del
marketing y de su planificacion; y de las herramientas del marketing mix &#8211; politicas de
producto, precio, distribuciéon y comunicacion.

Los pdf's de las Notas Técnicas, que se presentaran en las sesiones teéricas, seran entregados
a los alumnos para su seguimiento en clase.

La metodologia combina la explicacion teérica con el método del caso: los alumnos realizaran
dos casos practicos, uno enfocado a cuestiones practicas introductorias correspondientes a los
conceptos esenciales del marketing, producto y precio y un caso final de realizacién de un
completo Plan de Marketing.

Los casos se estudiaran, resolveran y presentaran en grupo (aquellos constituidos inicialmente
por el ICEX-CECO). El caso 1 se presentara en clase en un tiempo maximo de 8 minutos y sera
presentado por 4 alumnos de cada subgrupo, elegidos por ellos mismos. El profesor hara,
brevemente, los comentarios oportunos al final de la presentacién. El caso 2 se presentara en
clase en un tiempo méximo de 15 minutos por todos los componentes del subgrupo e,
igualmente, el profesor hara, brevemente, los comentarios oportunos al final de la presentacion.
Los alumnos tienen la obligacion de mandar por mail la solucién a su profesor el dia antes del
gue corresponda al de la presentacion.

Sera el profesor el que determine aleatoriamente el grupo que deba presentar en cada momento.
La calificacién para los alumnos de cada subgrupo sera la misma.

Los dos casos practicos se prepararan para su presentacion en ppt y soélo el caso final 2, de Plan
de Marketing, debera prepararse, ademas, en Word con la solucién correspondiente y extension
maxima de 20 paginas. Ambos casos deberan entregarse y presentarse en idioma inglés. El
Caso 1, en la parte préactica, tendra un peso del 40% y el caso 2 del 60%.

Los profesores explicaran el primer dia de clase el syllabus / organizacién del curso en detalle y
la metodologia del caso.
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SISTEMA DE EVALUACION

Descripcion del sistema de evaluacion

En su convocatoria ordinaria la nota final de la asignatura se compone de dos partes: la del
examen final de la materia y la de los casos précticos realizados, con la siguiente distribucion de
pesos:

A) 60 % Examen de la asignatura: comprende tanto preguntas cerradas tipo test sobre los
conceptos teoricos explicados y contenidos en las Notas Técnicas y articulos de lectura
obligatoria (aproximadamente el 80%), como preguntas abiertas, con espacio de contestacion
delimitado, de caracter practico que se deducen de la comprension de la materia
(aproximadamente el 20%).

Este examen se evallUa sobre una puntuacién total de 10 puntos, que se distribuyen en 25
preguntas tipo test, que pesan el 75 % de la nota del examen (45 % de la evaluacion total de la
asignatura), y 2 preguntas de respuesta abierta con espacio de contestacion delimitado, que
pesan el 25 % restante de la nota del examen (15 % de la evaluacion total de la asignatura).

1.- Las 25 preguntas tipo test tienen cuatro respuestas posibles cada una y todas ellas tienen
Unicamente una respuesta correcta. Estas preguntas tienen la siguiente valoracion:

-Las respuestas correctas tendran una valoracion de 0,4 puntos cada una.

-Las respuestas erréneas restaran cada una 0,2 puntos.

-Las respuestas dejadas en blanco no computaran (0 puntos): ni valorizan ni
penalizan

2.- Las 2 preguntas de respuesta abierta tendran la siguiente valoracion:

-La valoracion maxima de cada pregunta es de 5,0 puntos cada una.
-Las respuestas dejadas en blanco no computaran (0 puntos): ni valorizan ni
penalizan.

Debe saber que la respuesta a algunas preguntas no se deriva directamente de los apuntes y
explicaciones de clase, y requiere una reflexién personal del alumno que ponga de manifiesto su
madurez e imaginacion.

La DURACION DEL EXAMEN es de 60 minutos.
El profesor, en la ultima sesién de clase, explicara con claridad sus contenidos y valoracion.

B) 40 % Casos practicos: los casos practicos realizados por cada Grupo seran evaluados por
el profesor. El caso 1 representa el 40% y el caso 2 el 60% restante de la nota de practica. Todos
los alumnos de cada grupo tendran la misma nota por este concepto.

C) La nota alcanzada por los alumnos, resultado del sistema de calificacion anterior, podra
aumentar o disminuir hasta en un +/- 10 %, considerando su participacion tanto cuantitativa -
namero de veces - como cualitativa - oportunidad y calidad de las intervenciones - en las
sesiones lectivas y en la presentacién de las soluciones a los casos. Igualmente, podra tenerse
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en cuenta la actitud y atencion prestada durante las sesiones lectivas.

En la convocatoria 22 y siguientes, la calificacion dependera de la/s prueba/s (escritas tipo
test, tipo ensayo, trabajos, pruebas orales, etc.) que serdn determinadas por los docentes y
comunicadas con antelacion suficiente al alumnado
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PROFESORADO

Profesor responsable

Palencia Alacid, Pedro

Licenciado en Derecho y Empresa.
Profesor asociado. Direccién de Marketing y Direccién de Empresa.

Universidad Pontificia de Comillas. CUNEF

Profesorado

Fernandez Lores, Susana

Doctora en Marketing e Investigaciéon de Mercados.

Profesora e investigadora (UC)

Mufioz Torrente, Isabel Maria

Licenciada en Ciencias Econémicas y Empresariales (rama Empresariales).

Profesora de GM/GS FP (Familia Comercio y Marketing).

IES Virgen de la Paz (MADRID).

NAGEMENT
marketing
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BIBLIOGRAFIA Y ENLACES RELACIONADOS
Bibliografia

LECTURA Y MATERIAL DE CONSULTA RECOMENDADO:

Los alumnos tendran a su disposicion la siguiente documentacion:

1. 5 articulos de lectura obligatoria, de cada una de las materias correspondientes a las Notas
Técnicas del Programa, y sobre los que habra preguntas en el examen. Esos articulos seran
discutidos en clase.

2. El libro de estudio, texto basico obligatorio de apoyo al curso, es el de Principios de Marketing
172 Edicion de los autores Philip T. Kotler y Gary Armstrong. Ed. Pearson. Este libro es de
estudio obligatorio y las preguntas tedricas del examen estan, en parte, basadas en su texto.
Existe en la biblioteca del ICEX-CECO determinado nimero de ejemplares a disposicion de los
alumnos.
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