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e ASIGNATURA

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

- Tipo de asignatura: Obligatoria

- Trimestre: ler

- Créditos: 4 ECTS

- Horas de dedicacion del estudiante: 35 horas (dentro del aula)

65 horas (fuera del aula)

- Idioma de docencia: castellano

- Coordinador de la asignatura: Carolina Luis Bassa

- Profesores de la asignatura: Carolina Luis Bassa/Alexandra Theben

- Datos de contacto: carolina.luis@bsm.upf.edu, Alexandra.theben@bsm.upf.edu

« PRESENTACION DE LA ASIGNATURA (objetivos)

Esta asignatura se centra no solo en la explicacion de conceptos sino en la aplicacion
de los mismos en la forma de toma de decisiones especificas de andlisis, identificacion
y seleccién de mercados. También se enfoca en el conocimiento de las herramientas
analiticas necesarias para esta toma de decisiones. Los objetivos generales son:

Familiarizarse con los principales conceptos de marketing

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

Comprender las principales funciones de la comercializacion 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.

Adquirir habilidades para el desarrollo y gestién de un nuevo concepto de
producto, teniendo en cuenta el caracter multi-area de la gestion de marketing
Entender la segmentacion estratégica dptima y los procesos de posicionamiento
necesarios para comercializar un producto de manera eficaz.


mailto:carolina.luis@bsm.upf.edu

Contenidos:

Introduccion y conceptos basicos de marketing
- Conceptos basicos en marketing

- Vias de agregacion de valor

- Los flujos en el mercado

Segmentacion del Mercado y estrategias de posicionamiento

- El proceso de segmentacién de mercado
- Criterios de segmentacion

- Anadlisis 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 introduccién de nuevos productos

- Dinamica y estrategias en etapa de crecimiento

- Estrategias en etapas de madurez y declive del ciclo tecnoldgico

El proceso de Planificacion estratégica en Marketing:

- El proceso de planificacion estratégica.

- Definicién y evaluacion de las unidades estratégicas de negocio

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

Estrategias de crecimiento
- Planificacidn de las nuevas Unidades Estratégicas de Negocio
- Estrategias de crecimiento:

o Crecimiento intensivo

o Crecimiento integrado

o Crecimiento diversificado

La asignatura dentro del plan de estudios

Esta asignatura obligatoria se enmarca en la materia Planificacidn Estratégica del Area
de Marketing del plan de estudios. Se realiza durante el primer trimestre.

Competencias a adquirir

CE3. Aplicar las herramientas practicas y modelos tedricos a los resultados de la
investigacion realizados para la seleccién de mercados y la planificacion estrategia de
la gestidn 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

CE3.

R1. Analizar datos provenientes de investigacién de mercados de metodologia diversa
R2. Diferenciar entre métodos de analisis para identificar el mas apropiado para
realizar la seleccion y planificacién de mercados

R3. Seleccionar las herramientas y métodos para el analisis de las oportunidades de
mercado y para realizar la seleccién 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 econémico 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 analisis estadisticos utilizados en la gestién del marketing

R3 Dominar los analisis 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 explicaciéon del profesor
(explicaciones conceptuales y modelos de analisis como el propuesto por Payne y
Frow)

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

M6. Trabajo en grupo (elaboracién de trabajos, presentacion de casos,
presentaciones de temas por parte de los alumnos)

M7. Seminarios de discusion sobre lecturas previamente asignadas

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

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

ODS (objetivos de desarrollo sostenible)

La asignatura esta relacionada con los siguientes ODS: educacién de calidad;
igualdad de género; trabajo decente y crecimiento econdmico; produccién y
consumo responsable

Criterios de evaluacion

e Participacion 10%
¢ Informe del proyecto asignado en equipo 30%
e Presentacion del proyecto en equipo 10%
e Examen final 50%

Al finalizar el curso, los estudiantes deberan cumplimentar un formulario en el que
evaluaran la contribuciéon de los demas integrantes del grupo con el que han
trabajado. Las evaluaciones seran anonimas. Aquellos estudiantes que obtengan
una valoracidon no satisfactoria tendran una penalizacién en la nota de grupo que
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puede alcanzar hasta el 50%. Los detalles del proceso de evaluacién intragrupo se
describiran en un documento colgado en el e-campus.

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 (40%), la asistencia a clase (10%) vy la
evaluacion del examen (50%). Sin embargo, si la puntuacion del examen es inferior
5.0/10, la evaluacion final de la asignatura sera la obtenida en el examen.

Para los estudiantes que no aprueben el curso, habra un segundo examen de
recuperacion al comienzo del siguiente trimestre que sera evaluado sobre 7
puntos. Las reglas seran las mismas: Aprobar el examen con un minimo de 5.0/10.
Si es asi, el examen totalizara 50% de la nota final, y se mantendran los mismos
porcentajes y notas para las demas actividades que conforman el 40% restante de
la evaluacion del curso y la asistencia 10%.

En caso de no presentarse al examen, solo por una razon 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 obtendrd un "suspenso", que sera reemplazado por la
calificacién real después de que se realice el examen final. Dicho "suspenso" por
causa justificada, no se reflejara en la transcripcion académica del estudiante. Se
entiende por razon justificada causas de salud con certificado médico, temas
legales, o muerte de algun familiar directo (padres, conyuges, hijos o hermanos).
Quedan excluidas como causa justificada, viajes, celebraciones familiares, visitas
de familiares, etc.

No asistencia al examen, la no asistencia al examen final, sin causa justificada,
resultara en un SUSPENSO de toda la asignatura Y NO DA DERECHO A ASISTIR
EL EXAMEN DE RECUPERACION.

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
expulsién automatica del programa".

Uso de la IA para actividades académicas

Las herramientas de IAG son Utiles si no se sabe por dénde empezar, hay un

bloqueo mental o bien se buscan nuevas perspectivas sobre un tema. Es una

herramienta complementaria en tu proceso de aprendizaje y la interaccion

humana sigue siendo fundamental

Se debe contrastar la informacion obtenida con otras fuentes especializadas

Es necesario interpretar, analizar y procesar la informacion que se ha

encontrado, no sdlo copiarla y pegarla y si lo se hace, es necesario citar

las fuentes. Utilizar herramientas de inteligencia artificial en la
elaboracion de los trabajos académicos, requiere referenciarlos e
incluirlos en la bibliografia final para evitar el plagio.



CONTENIDOS

Sesion Tema Contenido y actividades Lecturas y casos de estudio
Tema 1 Presentacién de la | ® Conceptos basicos en marketing | Articulo: "Piramide de
asignatura e Vias de agregacién de valor Maslow: la jerarquia de las
Introduccion y e Los flujos en el mercado necesidades humanas"
L Actividad en clase
conceptos basicos
de marketing
Tema 2 Segmentacién del | ® El proceso de segmentacion de Actividad en clase

Mercado y
estrategias de
diferenciacion y
posicionamiento |

mercado
e Criterios de segmentacién
e Andlisis y evaluacion de los
segmentos

Tema 2 (cont.)

Segmentacion del
Mercado y
estrategias de
diferenciacién y
posicionamiento Il

e Formas de diferenciar un
producto en funcién de los
insigths.

e Estrategias de posicionamiento

Actividad en clase

Tema 2 (cont.)

Segmentacion del
Mercado y
estrategias de
diferenciacion y
posicionamiento Il

e Mapas de preferencias

e Analisis de los competidores

e Propuesta de valor o de
posicionamiento.

Proyecto 1: Entrega de
informe y presentacién (Se
colgaran en el aula global
con una semana de
antelacién)

Tema 3 Gestidn del e Ciclos de la demanda, ciclos Proyecto 2: Entrega de
producto en el tecnoldgicos, y ciclos de informe y presentacién (Se
tiempo | producto colgaran en el aula global

e Estrategias de introduccion de con una semana de
nuevos productos antelacion)

Tema 3 (cont) Gestién del ¢ Dinamica y estrategias en etapa | Proyecto 3: Entrega de
producto en el de crecimiento informe y presentacién (Se
tiempo Il e Estrategias en etapas de colgaran en el aula global

madurez y declive del ciclo
tecnoldgico

con una semana de
antelacién)

Estrategias de

Proyecto 4: Entrega de

Tema 4 e Crecimiento intensivo
crecimiento « Crecimiento integrado informe y presentacién (Se
* Crecimiento diversificado colgaran en el aula global
con una semana de
antelacién)
Tema 6 Marketing de 1. La necesidad de practicas NO HAY PRESENTACIONES
Sostenibilidad sostenibles DE PROYECTOS
e Objetivos de sostenibilidad en
marketing
Tema7 Psicologia del 1. Toma de decisiones racional vs !Droyecto >: Entrega fj,e
consumidor y ética emocional informe y presentacion (Se
en el marketing 2. Apelaciones emocionales / colgaran en el aula global
racionales en marketing con una semana de
e FEticay Marketing antelacion)
Repaso Repaso del curso
Evaluacién Examen final

IMPORTANTE: Este programa de estudios estd sujeto a cambios a discrecion del profesor.




PROFESORADO

Luis Bassa, Carolina

Carolina Luis-Bassa es profesora investigadora en la Barcelona School of
Management (BSM), donde ha sido Vicedecana de profesorado, directora
Académica del Departamento de Business and Strategic Management y directora
de la Catedra Mercadona UPF-BSM de Economia Circular. Actualmente es directora
de varios Masteres.

Es especialista en Marketing, Sostenibilidad y Tecnologia aplicada al negocio.
Cuenta con una trayectoria de mas de 35 afios ensefiando y guiando a sus alumnos
y clientes a entender y enfocar las técnicas aprendidas desde una perspectiva
estratégica y corporativa para aprovecharlas de inmediato en el ambito laboral y
profesional.

Antes de dedicarse al mundo académico, Carolina trabajdo como consultor en
empresas de gran prestigio como EDS (actualmente parte de la empresa HP) y
Ernst & Young Consulting (en su sede en Venezuela). Fundd y dirigid su propia
empresa de consultoria en Caracas asesorando a importantes companiiias locales y
trasnacionales en sus planes estratégicos de Tecnologia.

Ha publicado libros y articulos en revistas académicas y de negocios, haciendo una
contribucion continua a los temas en los que se especializa. Pertenece a varios
comités asesores y es experta evaluadora de proyectos de la Unién Europea dentro
del proyecto H2020 y H30-50. Es miembro del Comité Directivo de exalumnos
(Capitulo Espafia) de la Universidad Simén Bolivar y embajadora de los Alumni en
Barcelona (Espafia) del IESA (Escuela de Negocios), ambas en Caracas Venezuela
Carolina es Doctora en Empresa (Universidad de Barcelona, 2011), MBA (IESA,
Venezuela 2003) e Ingeniero Informatico (Universidad Simén Bolivar Venezuela,
1982

Theben, Alexandra

La Dra. Alexandra Theben es profesora (TENURE TRACK) en la UPF-Barcelona
School of Management en el Departamento de Gestién, Derecho, Sociedad y
Humanidades.

Sus lineas de investigacion actuales se centran en las implicaciones sociotécnicas de
la digitalizacién y el uso de las nuevas tecnologias, incluida la inteligencia artificial.
Se doctord en Sociedad de la Informacion y el Conocimiento en la Universitat Oberta
de Catalunya, estudiando el impacto del marketing online en el comportamiento
infantil.

Antes de incorporarse a la UPF-Barcelona School of Management, Alexandra trabajé
como consultora para instituciones publicas europeas. Ha participado en mas de 15
proyectos de investigacion financiados por instituciones publicas europeas,
incluyendo el «Behavioral Study on Advertising and Marketing Practices on Travel
Booking Websites and Apps» (Comision Europea) y el «Study on the impact of
Marketing through Social Media, online games and mobile applications on children's
behaviour» (Comisién Europea).

Alexandra también imparte clases de Marketing en el MBA de inglés, asi como de
gestion de proyectos en el Master de Politicas Sociales y Publicas.



BIBLIOGRAFIA (obligatoria/ recomendada)

Philip Kotler's Direccion de Marketing (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

www.marketingnews.es : Informacién sobre campanas de publicidad on y above.
Newsletter diaria

www.directivosplus.com :Actualidad, informacion 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: Asociacion 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



http://www.marketingnews.es/
http://www.directivosplus.com/
http://www.interactivadigital.com/
http://www.foromarketing.com/
http://www.emprendedores.es/
http://www.marketing-xxi.com/
http://www.marketingdirecto.com/
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