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1l.Informacién Bésica

1.1.Recomendaciones para cursar esta asignatura

Para un correcto aprovechamiento de la asignatura el alumno deberia asistir a todas las clases teoricas y practicas,
participando activamente en las mismas con una actitud proactiva. Esto implica no solo la asistencia a las clases, sino
una participacion activa del alumno en las mismas y la realizacion fuera de esas horas de aquellos trabajos necesarios
para el desarrollo de sus contenidos.

Asi mismo resulta deseable que el alumno disponga de conocimientos béasicos de direccidon de empresas y marketing.

El alumno debe tener un nivel de inglés suficiente para comprender adecuadamente y analizar las lecturas que vayan a
trabajarse a lo largo del curso.

Dadas las caracteristicas de la asignatura, basada en la interaccion y participacion en las discusiones de clase, resulta
altamente deseable la superacién de la asignatura mediante el sistema de evaluacion continua.

La asignatura Bases tedricas en Marketing se encuentra disponible en el Anillo Digital Docente de la Universidad de
Zaragoza, https://moodle2.unizar.es/add/ donde se pondra a disposicién del alumno informacién y material sobre los
contenidos incluidos en la asignatura. Se recuerda a los alumnos que sus claves de acceso al ADD son proporcionadas
por la Secretaria de su Centro al matriculase.

1.2.Actividades y fechas clave de la asignatura

Las clases se iniciaran y finalizaran siguiendo el calendario oficial aprobado por la Universidad de Zaragoza y las fechas
fijadas por los Centros en los que se imparte la asignatura. Las fechas clave de la asignatura se fijardn de acuerdo al
calendario académico y al horario establecido por el Centro correspondiente.

Las fechas de entrega y exposicion de las actividades practicas programadas a realizar por los alumnos se comunicaran
a los estudiantes en clase y a través del ADD.

En las sesiones practicas se deberan realizar trabajos en equipos y discusién de lecturas y/o noticias. Todo ello se
comunicara con la suficiente antelacion.
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Las fechas oficiales de las pruebas globales apareceran publicadas en el Centro correspondiente con antelacién
suficiente para todas las convocatorias.

2.lnicio

2.1.Resultados de aprendizaje que definen la asignatura
El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

- Percibir una visién general de los fundamentos de esta disciplina, a la vez que conocer las principales corrientes de
investigacion en el area de Comercializacion e Investigacion de Mercados.

- Ser capaz de ofrecer valoraciones criticas y reflexiones sobre la materia impartida, asi como desarrollar nuevas ideas o
planteamientos que puedan representar un avance en el campo del Marketing.

- Ser capaz de comunicar de forma oral y escrita sus conocimientos e ideas en las tematicas abordadas en el curso.

- Conocer los métodos de investigacion utilizados en Marketing

2.2.Introduccién
Breve presentacion de la asignatura

"Bases Teoricas en Marketing" es una asignatura obligatoria del Master Universitario en Direccién, Estrategia y
Marketing, de 6 créditos que se imparte en el primer cuatrimestre y se enmarca en la especialidad de Comercializacién e
Investigacion de Mercados.

El objetivo de la asignatura es dar al alumno una vision general de la evolucion de la disciplina y de la investigacion en el
ambito del Marketing.

3.Contexto y competencias

3.1.0bjetivos
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

El objetivo general es el de transmitir conocimiento y competencias, asi como de fomentar el desarrollo de habilidades,
relativas a la capacitacion del estudiante para adquirir el conocimiento necesario sobre el marketing como una ciencia,
con sus escuelas de pensamiento y sus lineas de investigacion, haciendo hincapié en las emergentes y novedosas;
saber manejar lo aprendido para poder él mismo construir conocimiento cientifico creando valor con otros socios y
considerando para todo ello los recursos disponibles, como las tecnologias de la informacion y de la comunicacion.

3.2.Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion
"Bases tedricas en marketing" es una asignatura obligatoria del Master Universitario en Direccion, Estrategia y Marketing

vinculada al Departamento de Direccién de Marketing e Investigacion de Mercados, que se imparte en el primer
semestre del curso.

Esta asignatura pretende es dar al alumno una visidn general de la evolucién de la disciplina y de la investigacion en el
ambito de Marketing.
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Los contenidos abordados en esta asignatura podran ser ampliados posteriormente en las diferentes asignaturas
optativas ofrecidas en el Master desde el Departamento de Direccién de Marketing e Investigacion de Mercados.

3.3.Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para...

CG1- Capacidad de organizacion, planificacion y aprendizaje.

CG2- Aprender a utilizar sus conocimientos y habilidades en diferentes contextos y aplicarlos a una realidad en
constante movimiento como es la generada por las sociedades actuales.

CG3- Capacidad de tomar decisiones.

CG4- Capacidad para desarrollar una actividad internacional.

CG5- Capacidad para desarrollar su actividad de forma ética y respeto los derechos de las personas.
CG6- Capacidad de adaptacién a entornos complejos y cambiantes.

CG7- Capacidad de utilizacion de herramientas informaticas y tecnologias de la comunicacién.

CG8- Creatividad.

CB6- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

CB7- Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de
estudio.

CB8- Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a
partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y
éticas vinculadas a la aplicacién de sus conocimientos y juicios.

CB9- Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades.

CB10- Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo
gue habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

Competencias transversales

T1- Capacidad para comunicar conocimientos y conclusiones y las razones (lltimas que las sustentan.
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T2- Habilidades de comunicacion oral y escrita.
T3- Habilidad para documentar y defender las propias ideas y decisiones.
T4- Capacidad para evaluar la informacién recibida de forma critica.

T5- Capacidad para comprender conocimientos que amplian y mejoran los adquiridos en una titulacién previa,
especialmente para ser aplicados en el ambito de la investigacion.

T6- Capacidad para definir y elaborar un trabajo de investigacion académica riguroso y original.

T7- Capacidad para realizar estudios, andlisis y trabajos de investigacion especializados, de interés para el desarrollo de
la sociedad y capaces de procurar avance cientifico.

Competencias especificas

E2- Capacidad para desarrollar, entender y justificar académicamente una investigacion.

Competencias especificas de la asignatura

CI01.- Conocer los avances de la disciplina y las lineas de investigacion mas recientes.

3.4.Importancia de los resultados de aprendizaje

El curso obtiene unos importantes resultados de aprendizaje como son: disponer de una base inicial de conocimientos,
asi como de las habilidades y actitudes necesarias, imprescindible para valorar la calidad cientifica de los trabajos
realizados por otros investigadores e identificar nuevas areas que pueden ser interesantes en la actualidad, desde una
perspectiva cientifica y profesional.

4 Evaluacion

El estudiante deberd demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos pudiendo optar por cualquiera
de los dos sistemas de evaluacion ofrecidos en la asignatura.

En PRIMERA CONVOCATORIA el alumno tiene a su disposicidn dos sistemas de evaluacion: evaluacién continua y
prueba global.

La evaluacién continua consta de las siguientes actividades:

* Trabajo T1 : Comentario de articulos de investigacién relacionados con los contenidos de la asignatura. El estudiante
debera trabajar a lo largo del curso varios articulos que se discutiran en clase. Estas actividades se realizaran de forma
individual y su valoracién supondra en conjunto un 50% de la calificacién final.
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* Trabajo T2 : Esté actividad practica consistird en la realizacién de un trabajo individual de investigacion, cuya
valoracion supondra en conjunto un 50% de la calificacion final. Los trabajos seran entregados por escrito y a través de
correo electronico y seran expuestos oralmente en clase. Se tratara de una propuesta de investigacion directamente
relacionada con el programa de la asignatura u otro tema que se acuerde entre estudiante y profesor responsable. La
valoracién de cada trabajo se realizara en funcion de los contenidos del mismo y de la correccion, tanto de la
presentacion oral como escrita. Como minimo el trabajo deberd incluir los siguientes apartados:

« Introduccién (presentacion del problema estudiado, relevancia del mismo para la comunidad investigadora,
contribuciones cientificas del estudio propuesto, objetivos del estudio).

< Revision de la literatura y formulacion de hipétesis.

« Metodologia propuesta para el contraste de hipétesis.

« Conclusiones, limitaciones y futuras lineas de investigacion.

* Bibliografia.

Aquellos alumnos que no hayan optado por el sistema de evaluacién continua, que no hayan superado la asignatura por
dicho sistema o que deseen mejorar su nota tienen la opcidn de realizar una prueba Global. Dicha prueba consistira en
un examen tedrico-practico de 10 puntos acerca de todos los contenidos vistos en las sesiones teoricas y practicas de la
asignatura, incluyendo todas las lecturas expuestas por todos los estudiantes en clase. En dicho examen se evaluara la
consecucién de los resultados de aprendizaje indicados anteriormente, a través del siguiente tipo de preguntas:

- Preguntas de desarrollo y/o de tipo test relacionadas con los contenidos tedricos de la asignatura.

- Preguntas de desarrollo relacionadas con los contenidos practicos de la asignatura.

En SEGUNDA CONVOCATORIA se llevara a cabo una prueba global que se regira por las mismas condiciones que las
establecidas en la primera convocatoria para esta prueba.

Criterios de valoracién

Para aprobar la asignatura, en la modalidad de evaluacién continua sera necesario obtener al menos 5 puntos en la
calificacion total (suma de T1y T2), o bien al menos 5 puntos en el caso de realizar la prueba global.

Se valorara que el estudiante conoce, entiende y es capaz de utilizar en diferentes contextos los conceptos y
herramientas estudiados en clase. Ademas, se valorara la capacidad para integrar y sintetizar los conocimientos
adquiridos.
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Al valorar los trabajos se tendra en cuenta la resolucién de las cuestiones provistas por el profesor, asi como la
presentacion y defensa publica que se haga en clase; igualmente se valoraran los argumentos utilizados y transmitidos
por los alumnos en sus presentaciones y la participacion en los foros virtuales (por ejemplo, ADD).

En todo caso, tanto en las pruebas escritas como en los trabajos practicos se tendra en cuenta el grado de acierto con
gue se responda a las preguntas planteadas, la ausencia de errores formales y la claridad y el orden en la presentacion
de los resultados.

5.Actividades y recursos

5.1.Presentacion metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

Combinacidn de clases tedricas en las que se fomente la participacion del alumnado, con sesiones tedrico-practicas
presenciales.

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

« Clases tedricas: sesiones en las que el profesor responsable expone el contenido de la materia fomentando en todo
momento la participacion del alumnado. El alumnado dispondra de material de apoyo que le permitira realizar un
seguimiento fluido de estas sesiones. Este material estara a disposicién del alumnado en el ADD y complementa,
gue no sustituye, a los apuntes que se tomen en clase.

 Clases practicas presenciales: sesiones en las que se realizara la presentacion y discusion de articulos de
investigacion.

» Presentacion de T2: a final de curso se realizara una sesion dedicada a la presentacion oral de los principales
resultados del trabajo T2.

« Tutorias: los alumnos/-as podran acudir a tutorias con el profesor responsable en los horarios establecidos al
efecto. Aquellos alumnos/-as que lo deseen también podran consultar sus dudas a través del correo electronico.

5.3.Programa

Fundamentos cientificos de marketing

Paradigmas, escuelas del pensamiento e investigacion en marketing

Difusion del conocimiento y lineas de investigacion

Recientes aportaciones a la disciplina

El enfoque de marketing en la productividad

La co-creacion de valor.

Andlisis de las relaciones con el cliente, sus emociones y la gestién de sus quejas
Las respuestas del consumidor ante las nuevas tecnologias

ONoogrLNE

5.4.Planificacién y calendario
Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

El calendario de sesiones presenciales se hara publico en la web del centro, la presentacién de trabajos y otras
actividades serd comunicada por el profesor responsable a través de los medios adecuados.

5.5.Bibliografiay recursos recomendados
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