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PRESENTACIÓN DE LA ASIGNATURA  
La asignatura de Fundamentos del Marketing plantea una visión general e íntegra de esta función clave 
de la Gestión Empresarial y prioritaria para la Analítica de Datos, y lo hace abordando los principios claves 
de la disciplina del Marketing, especialmente en entornos digitales (con sus respectivos retos y 
estrategias) y haciendo especial énfasis en los cuatro pilares del Marketing: Producto, Precio, Distribución 
y Comunicación. 
 
COMPETENCIAS BÁSICAS Y GENERALES 
CG1 - Conocer y aplicar las herramientas de gestión y análisis de datos en un contexto empresarial y de 
negocio.  
CG2 - Conocer y aplicar técnicas de gestión de equipos de trabajo multidisciplinares con liderazgo en el 
contexto empresarial y de negocio caracterizado por la abundancia y el dinamismo de los datos.  
CG3 - Conocer y aplicar herramientas para la implementación y desarrollo de proyectos de transformación 
digital en empresas consolidadas o proyectos de emprendimiento digital innovadores y diferenciales.  
CG4 - Tomar decisiones empresariales y de negocio con una perspectiva de inteligencia y analítica de 
negocio que permita a la empresa adaptarse a los cambios que promueven los entornos digitales.  
CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un área de estudio 
que parte de la base de la educación secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se 
apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos 
procedentes de la vanguardia de su campo de estudio 
CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocación de una forma 
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de 
argumentos y la resolución de problemas dentro de su área de estudio 
CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente 
dentro de su área de estudio) 
para emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas relevantes de índole social, científica o ética 
CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, problemas y soluciones a un público tanto 
especializado como no especializado 
CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para 
emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomía 
 
COMPETENCIAS TRANSVERSALES 
CT1 - Defender ideas y argumentos propios en un contexto profesional.. 
CT2 - Proyectar enfoques alternativos, buscar soluciones y generar valor en contextos complejos y 
cambiantes.  
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CT3 - Trabajar en entornos multiculturales e internacionales sobre la base del reconocimiento y del 
respeto a la diversidad. 
CT4 - Actuar de manera honesta, ética, sostenible, socialmente responsable y respetuosa con los derechos 
humanos y la diversidad, tanto en la práctica académica como en la profesional.  
 
COMPETENCIAS ESPECÍFICAS DE LA ASIGNATURA 
CE10 - Habilidad para diseñar acciones de marketing en entornos digitales basadas en la analítica de datos 
para dar respuesta a las necesidades del mercado y el consumidor.  
CE18 - Habilidad para diseñar e implementar inteligencia de negocios basada la ciencia de datos para 
adaptarla a las necesidades de la empresa y los requerimientos del entorno socio-económico.  
 
RESULTADOS DE APRENDIZAJE  
· Conocer los conceptos fundamentales del marketing y los aspectos a tener en cuenta para la 
comercialización de los productos.  
· Ser capaz de analizar los aspectos fundamentales para la toma de decisiones en relación a la 
comercialización, el precio y la distribución de productos.  
 
CONTENIDOS/TEMARIO  
· Introducción al marketing 
· Decisiones sobre producto.  
· Decisiones sobre precio.  
· Decisiones sobre distribución.  
· Decisiones sobre comunicación.  
 
METODOLOGÍAS DOCENTES 
Las metodologías docentes que se seguirán en esta asignatura son las siguientes:  

• Métodos expositivos: que ponen el énfasis en la adquisición de nueva información. Los métodos 
expositivos incluyen lecciones magistrales, seminarios. / Expository methods: which emphasize 
the acquisition of new information. Expository methods include master classes, seminars. 

• Métodos de aplicación: que ponen el énfasis en los procesos activos que emplean los alumnos 
para realizar tareas de procedimiento o basadas en principios para adquirir nuevos 
conocimientos. Los métodos de aplicación incluyen el método de demostración práctica, 
resolución de problemas y ejercicios, estudio de casos, diseño de proyectos, simulaciones, 
investigación guiada y trabajos de proyecto. / Design and practical application methods: which 
emphasize the active processes used by students to carry out ideation, projection and procedural 
tasks to acquire new knowledge and reinforce the acquired knowledge. 

• Métodos colaborativos: que ponen el énfasis en la dimensión social del aprendizaje y motivan a 
los alumnos a compartir conocimientos, realizando tareas de manera colaborativa. Estos 
métodos incluyen discusiones guiadas (foros), trabajo colaborativo y tutoría. Collaborative 
methods: which emphasize the social dimensión of learning and motivate students to share 
knowledge by performing tasks collaboratively. These methods include discussions, collaborative 
work in problem solving and case studies, as well as collective tutorials. 
 

ACTIVIDADES FORMATIVAS 
 

Actividad formativa Número de 
horas 

Presencialidad 
(%) 

Lección magistral participativa  28 100% 
Estudio de casos  30 100% 
Diseño de proyectos 4 25% 
Evaluación 4 100% 
Trabajo autónomo 74 0% 
Seguimiento/ tutorías 10 25% 
TOTAL 150  
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EVALUACIÓN 
 
El Modelo de Evaluación de estudiantes en la Universidad sigue los principios del Espacio Europeo de 
Educación Superior (EEES), enfocado a la evaluación de competencias. 
 

Sistema de Evaluación PONDERACIÓN 
MÍNIMA (%) 

PONDERACIÓN 
MÁXIMA (%) 

Resolución problemas 10 30 
Estudio casos / Proyectos 10          30 
Actividades de evaluación continua 0 10 
Prueba o examen    50 50 

 
*Es requisito indispensable para superar la asignatura obtener en cada apartado (actividades de 
portafolio y pruebas objetivas) un promedio mínimo de 5 sobre 10. 
La eventual falta de honestidad académica por parte del estudiante será sancionada de acuerdo a lo 
establecido en la Normativa General de Evaluación y Calificación de la Universidad y la Normativa de 
Convivencia y Reglamento Disciplinario de Estudiantes. 
 
En convocatoria extraordinaria, se valorarán las mismas competencias utilizando el mismo sistema de 
evaluación que en convocatoria ordinaria. El alumno deberá repetir las actividades evaluativas que no 
haya superado en la convocatoria ordinaria. Solo podrán presentarse a convocatoria extraordinaria los 
estudiantes que hayan obtenido una calificación final de “Suspenso” o “No presentado”. 
 
Sistema de Calificación 
La calificación de la asignatura se establecerá en una escala numérica de 0 a 10, con la siguiente 
calificación cualitativa asociada:  
 

Nivel de Competencia Calificación Oficial Calificación Cualitativa 

Muy competente 9,0 - 10 Sobresaliente 
Competente 7,0 - 8,9 Notable 
Aceptable 5,0 -6,9 Aprobado 
Aún no competente 0,0 -4,9 Suspenso 

 
La mención de “Matrícula de Honor” se podrá otorgar a criterio del profesor docente a estudiantes que 
hayan obtenido una calificación igual o superior a 9,0.  Se podrá conceder una matrícula de honor por 
cada 20 estudiantes cuando el profesorado considere que el desempeño de la asignatura haya sido 
excepcional. En caso de que el número de estudiantes sea inferior a 20, se podrá adjudicar una sola 
Matrícula de Honor.  
El nivel de competencia en cada una de las actividades realizadas se medirá teniendo en cuenta la 
consecución de los resultados de aprendizaje, con imparcialidad y objetividad.  
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