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1. ASIGNATURA

- Nombre: Identificacion de oportunidades de mercado/ Identification of Market
Opportunities.

- Tipo de asignatura: obligatoria

- Trimestre: ler

- Créditos: 4 ECTS

- Horas de dedicacién del estudiante: 35 horas (dentro del aula) 65 horas (fuera del
aula)

- ldioma de docencia: castellano

- Coordinador de la asignatura: Antonio Ladrén de Guevara

- Profesor de la asignatura: Antonio Ladréon de Guevara

- Datos de contacto: antonio.ladron@upf.edu

2. PRESENTACION DE LA ASIGNATURA (objetivos)

Esta asighatura se centra no solo en la explicacion de conceptos sino en la aplicacion de
los mismos en la forma de tomas de decisiones especificas de analisis, identificacion y
seleccion de mercados. También se enfoca en el conocimiento de las herramientas
analiticas necesarias para esta toma de decisiones.

Familiarizarse con los principales conceptos de marketing

Adquirir el conocimiento y la base para el analisis del entorno de empresa vy el
mercado

Comprender las principales funciones de la comercializacién en los diferentes
mercados: bienes de consumo, servicios e industriales.

Conocer las principales herramientas de marketing que las empresas utilizan para
comercializar productos de manera eficiente.

Habilidades para el desarrollo y gestion de un nuevo concepto de producto,
teniendo en cuenta el caracter multi-area de la gestion de marketing

Entender la segmentacion estratégica 6ptima y los procesos de posicionamiento
necesarios para comercializar un producto de manera eficaz.

La informacidn recogida en este documento es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones
en las adaptaciones de cada curso académico. La Guia definitiva estard a disposicidn de los
estudiantes matriculados en el entorno virtual antes del inicio de cada asignatura.
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Contenidos:

Introduccién y conceptos basicos de marketing:
- Conceptos basicos en marketing

- Vias de agregacion de valor

- Los flujos en el mercado

Segmentacién del Mercado y estrategias de posicionamiento:
- El proceso de segmentacion de mercado

- Criterios de segmentacion

- Andlisis y evaluacion de los segmentos

- Mapas de preferencias

- Estrategias de Posicionamiento

- Mapas de posicionamiento.

Gestion del producto en el tiempo:

- Ciclos de la demanda, ciclos tecnoldgicos, y ciclos de producto
- Estrategias de introduccion de nuevos productos

- Dinamicay estrategias en etapa de crecimiento

- Estrategias en etapas de madurez y declive del ciclo tecnoldgico

El proceso de Planificacidn estratégica en Marketing:
- El proceso de planificacion estratégica.
- Definicion y evaluacion de las unidades estratégicas de negocio

- Analisis matricial: La matriz de Boston Consulting Group y General Electric
- Estrategias de crecimiento

Andlisis del entorno

- Agregacion de valor a lo largo de la cadena
- Andlisis del microentorno

- Analisis del macroentorno

Competencias a adquirir

CE3. Aplicar las herramientas practicas y modelos tedricos a los resultados de la

investigacion realizados para la seleccion de mercados y la planificacion estrategia de la
gestion del marketing.

CE7. Incorporar las diferentes técnicas y modelos de toma de decisiones de elementos
del marketing mix en el desarrollo de un plan de marketing completo.

CE10. Integrar los diferentes conocimientos que aportan las areas funcionales
colindantes de una empresa en lo que afectan a la funcidon de marketing: IT, finanzas,
innovacion, responsabilidad social corporativa entre otras.

Resultados de aprendizaje

La informacidn recogida en este documento es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones
en las adaptaciones de cada curso académico. La Guia definitiva estard a disposicidn de los
estudiantes matriculados en el entorno virtual antes del inicio de cada asignatura.
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R1. Analizar datos provenientes de investigacion de mercados de metodologia diversa
R2. Diferenciar entre métodos de analisis para identificar el mas apropiado para realizar la
seleccion y planificacion de mercados

R3. Seleccionar las herramientas y métodos para el andlisis de las oportunidades de
mercado y para realizar la seleccion de mercados.

R4. Usar las herramientas de planificacion para la toma de decisiones de entrada en el
mercado.

CE7.

R1. Integrar dentro de un plan de marketing todos los elementos del marketing mix
R2. Medir el potencial de mercado y hacer una estimacién de ventas

R3. Estimar el coste econdmico de una planificacion de marketing mix dada

R4. Realizar un plan de marketing completo

CE10.

R1 Analizar el planteamiento y los resultados de los estudios de mercado a través de la
estadistica

R2 Dominar los andlisis estadisticos utilizados en la gestion del marketing

R3 Dominar los andlisis financieros utilizados en la gestion del marketing

R4 Incorporar otras areas funcionales a la planificacion y gestion del marketing

Metodologia docente

¢ M1, Sesiones de clase expositivas basadas en la explicacion del profesor (explicaciones
conceptuales y modelos de analisis como el propuesto por Payne y Frow)

e M4. Trabajo individual (preparacion de exposiciones orales, lectura de textos
especializados, comentarios de texto).

e MB6. Trabajo en grupo (elaboracion de trabajos, presentacion de casos, presentaciones
de temas por parte de los alumnos)

e M7. Seminarios de discusidn sobre lecturas previamente asignadas

e M9. Actividades presenciales dedicadas a la resolucion de ejercicios practicos a partir
de los datos suministrados por el profesor (trabajo con empresas para soluciéon de
casos concretos, andlisis de empresas...)

e M10. Tutorias no presenciales para las que el alumno dispondra de recursos telematicos
como el correo electronico y los recursos de la intranet de la UPF

Criterios de evaluacién

e Habrd un examen final que le dara la oportunidad de aplicar los conocimientos
adquiridos durante el curso. El examen final tendra un total de 40% de la nota final. A lo
largo del curso se realizaran trabajos en grupo, que contaran un 30%. Adicionalmente,
cada estudiante realizara un trabajo individual que contara el 20% de la evaluacion.
Finalmente, el 10% restante correspondera a la asistencia y participacion en clase.

e Al finalizar el curso, los estudiantes deberan cumplimentar un formulario en el que
evaluaran la contribucion de los demas integrantes del grupo con el que han trabajado.

La informacidn recogida en este documento es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones
en las adaptaciones de cada curso académico. La Guia definitiva estard a disposicidn de los
estudiantes matriculados en el entorno virtual antes del inicio de cada asignatura.
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Las evaluaciones seran andnimas. Aquellos estudiantes que obtengan una valoracion
no satisfactoria tendran una penalizacion en la nota de grupo que puede alcanzar hasta
el 50%. Los detalles del proceso de evaluacion intra-grupo se describirdn en un

documento colgado en el e-campus.

e Para aprobar la asignatura, son requisitos indispensables obtener un minimo de 5.0/10
en el examen final y haber asistido al menos al 80% de las clases presenciales. La
calificacion final de la asignatura sera la media ponderada entre la evaluacion de los
trabajos en grupo (30%), el trabajo individual (20%), la asistencia y participacién en
clase (10%) y la evaluacion del examen (40%). Sin embargo, si la puntuacién del examen
es inferior 5.0/10, la evaluacion final de la asignatura sera la obtenida en el examen.

e Paralos estudiantes que no aprueben el curso, habra un segundo examen programado
durante las dos primeras semanas del segundo trimestre. Las reglas seran las mismas:
Aprobar el examen con un minimo de 5.0/10 serdn necesarios para aprobar la
asignatura. Si es asi, el examen totalizard 40% de la nota final, y se mantendran los
mismos porcentajes y notas para las demas actividades que conforman el 60% restante

de la evaluacion del curso.

e En caso de no presentarse al examen, solo por una razén justificada, el estudiante
debe informar al profesor y al director (s) del programa para que estudien la posibilidad
de reprogramar el examen para la recuperacion. Mientras tanto, el estudiante obtendra
un "suspenso”, que sera reemplazado por la calificacion real después de que se realice
el examen final. Dicho "suspenso" por causa justificada, no se reflejara en la

transcripcion académica del estudiante.

o No asistencia al examen, la no asistencia al examen final, sin causa justificada, resultara

en un SUSPENSO de toda la asignatura.

e Plagio, se entiende por Plagio utilizar el trabajo de otro y presentarlo como propio sin
reconocer las fuentes de la manera correcta. Todos los ensayos, informes o proyectos
entregados por un estudiante deben ser trabajos originales completados por el
estudiante. Al inscribirse en cualquier Master Universitario de la UPF BSM, los
estudiantes reconocen que entienden la politica de la escuela sobre el plagio y
certifican que todas las asignaturas de los cursos seran su propio trabajo, excepto
donde se indique en la referencia correcta. No hacerlo puede resultar en una expulsion

automatica del programa".

Actividades formativas

e Actividades formativas dentro del aula (35 horas): Se dedicaran 15 horas a las clases
magistrales, 15 horas a la realizacion de seminarios académicos, y 5 horas a las tutorias.

e Actividades formativas fuera del aula (65 horas): El estudiante dedicara unas 20 horas
a la elaboracion del trabajo individual, unas 20 horas al estudio personal de la

asignatura, y unas 25 horas a los trabajos en grupo.

La informacidn recogida en este documento es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones

en las adaptaciones de cada curso académico. La Guia definitiva estard a disposicidn de los
estudiantes matriculados en el entorno virtual antes del inicio de cada asignatura.
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Sesién Tema Contenido y actividades Lecturas y casos de estudio
Sesién 1 | Introduccién y e Conceptos basicos en marketing | Se colgaran en el aula global
conceptos basicos de e Vias de agregacion de valor con una semana de antelacion
marketing ¢ Los flujos en el mercado
Sesién 2 | Segmentacion del e El proceso de segmentacion de | Se colgaran en el aula global
Mercado y estrategias mercado con una semana de antelacion
de posicionamiento | o Criterios de segmentacion
e Anadlisis y evaluacion de los
segmentos
Sesiéon 3 | Segmentacion del e Mapas de preferencias Se colgaran en el aula global
Mercado y estrategias « Estrategias de Posicionamiento | CON una semana de antelacion
de posicionamiento Il e Mapas de posicionamiento.
Sesién 4 | Gestion del producto en | © Ciclos de la demanda, ciclos Se colgaran en el aula global
el tiempo | tecnoldgicos, y ciclos de con una semana de antelacion
producto
e Estrategias de introduccion de
nuevos productos
Sesién 5 | Gestion del producto en | ® Dindmicay estrategias en etapa | Se colgaran en el aula global
el tiempo I de crecimiento con una semana de antelacion
¢ Estrategias en etapas de
madurez y declive del ciclo
tecnoldgico
Sesién 6 | El proceso de « El proceso de planificacion Se colgaran en el aula global
Planificacion estratégica estratégica. con una semana de antelacion
en Marketing | o Definicion y evaluacién de las
unidades estratégicas de
negocio
Sesion 7 | El proceso de « Andlisis matricial: La matrices de | S€ colgaran en el aula global
Planificacion estratégica |  Boston Consulting Group y con una semana de antelacion
en Marketing Il General Electric
o Estrategias de crecimiento
Sesion 8 | Andlisis del entorno « Agregacion de valor a lo largo Se colgaran en el aula global
de la cadena con una semana de antelacion
o Anélisis del microentorno
o Anélisis del macroentorno
Sesién 9 | Repaso del curso
Sesion 10 | Preparacion para el
examen final

La informacidn recogida en este documento es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones
en las adaptaciones de cada curso académico. La Guia definitiva estard a disposicidn de los
estudiantes matriculados en el entorno virtual antes del inicio de cada asignatura.
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3.

Lad

PROFESORADO

ron de Guevara Martinez, Antonio

Profesor afiliado

Doctor en Econémicas por la Universidad Carlos Il de Madrid
Profesor agregado del Departamento de Economia y Empresa de la Universidad
Pompeu Fabra
MBA por el IESA
Director de:
o Master Universitario en Marketing
o0 Master of Science in Marketing

BIBLIOGRAFIA (obligatoria/ recomendada)

Philip Kotler's Marketing Management (14th Edition, 2014, Prentice Hall)

Peter Doyle's Marketing Management & Strategy (2nd Edition, 1998, London; Prentice Hall)
"Estrategia de Oceano Azul" de W. Chan Kim y Renee Mauborgne

"Crush it" De Gary Vaynerchuck

"According to Kotler" de Kotler

http://www.canaldis.com :Informaciéon sobre fabricantes, productos vy distribucion

productos gran consumo. Cada mes edita un catdlogo de nuevos productos lanzados al
mercado. Newsletter diaria.

www.marketingnews.es : Informacion sobre campafas de publicidad on y above.
Newsletter diaria

www.restauracionnews.es : Informacién sobre el sector restauracion: nacional,
internacional, marcas, proveedores, retail

www.directivosplus.com :Actualidad, informacién y noticias sobre las diferentes areas
funcionales de la empresa, en 49 sectores diferentes. Se pueden seleccionar las diferentes
areas de interés. Newsletter diaria

www.interactivadigital.com : Version digital gratuita de la revista de publicidad "Control y
Estrategias". Newsletter

FECEDM: Asociacién de publicidad directa y bases de datos

ICEM: Instituto de marketing directo y correo electrénico

www.foromarketing.com : "El punto de encuentro de los profesionales de marketing"
CLUB DE MARKETING DE BARCELONA

www.emprendedores.es

www.marketing-xxi.com

www.marketingdirecto.com

www.infobrand.com

La informacidn recogida en este documento es a titulo informativo y puede sufrir modificaciones
en las adaptaciones de cada curso académico. La Guia definitiva estard a disposicidn de los
estudiantes matriculados en el entorno virtual antes del inicio de cada asignatura.
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