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PLAN DOCENTE DE LA ASIGNATURA

Curso académico 2016-2017

Identificacion y caracteristicas de la asignatura

Cadigo

|Créditos ECTS |6

Denominacién
(espafiol)

Direcciéon Comercial

Denominacién
(ingles)

Marketing Management

Titulaciones

ADE (3 grupos), ADE-Economia + ADE-Ciencias del
Trabajo (1 grupo) y ADE-Derecho (1 grupo)

Centro

Facultad de Ciencias Econdémicas y Empresariales

Semestre

40| Carécter |Obligatoria

Modulo

Marketing

Materia

Direccion Comercial

Profesores

Nombre

Despacho Correo-e Pagina web

Oscar Rodrigo
Gonzélez Lopez

37 http://bit.ly/1dBAZD8

orodrigo@unex.es

Area de
conocimiento

Organizacion de Empresas

Departamento

Direccion de Empresas y Sociologia

Nombre

Despacho Correo-e Pagina web

Maria del Mar

Garcia Galan

84 http://bit.ly/1eQNfnh

margalan@unex.es

Area de
conocimiento

Organizacion de Empresas

Departamento

Direccion de Empresas y Sociologia

Nombre

Despacho Correo-e Pagina web

Profesor a
contratar

Profesor
coordinador
(si hay més de
uno)

Oscar Rodrigo Gonzélez Lopez
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COMPETENCIAS

COMPETENCIAS BASICAS

CB1: Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos
en un area de estudio que parte de la base de la educacion 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
vocacion de una forma profesional y posean las competencias que suelen
demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la
resolucion de problemas dentro de su area de estudio.

CB3: Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos
relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que
incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

CB4: Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y
soluciones a un publico 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 autonomia.

COMPETENCIAS GENERALES

CG1: Capacidad para identificar y anticipar problemas empresariales relevantes,
en el &mbito privado y/o en el publico.

CG2: Capacidad para aportar racionalidad al andlisis y a la descripcion de
cualquier aspecto de la realidad empresarial.

CG3: Capacidad para aplicar al analisis de los problemas empresariales criterios
profesionales basados en el manejo de instrumentos técnicos.

COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1: Capacidad de gestion, andlisis y sintesis

CT2: Capacidad de organizacion y planificacion

CT3: Comunicacion oral y escrita en la lengua nativa

CT6: Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes
diversas

CT7: Capacidad para la resolucién de problemas

CT9: Capacidad para trabajar en equipo

CT14: Capacidad critica y autocritica

CT18: Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones

CT21: Iniciativa y espiritu emprendedor

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
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CES8: Capacidad para conocer, comprender fundamentos basicos de marketing y
sobre herramientas para poder decidir y gestionar tareas comerciales

CONTENIDOS

Breve descripcion del contenido

Esta asignatura estudia la gestion de la funcion comercial en la empresa
aplicando los principios del marketing, esto es, la direccion comercial
(Marketing Management). Para ello, se aclararan los principales aspectos
relacionados con la filosofia y técnica de la mercadotecnia y de la direccion
comercial (tema 1), se delimitaran los factores no controlables por la
organizacion que influyen en la relacion de intercambio que mantiene con
el mercado (tema 2), se estudiaran los conceptos de mercado y demanda
(tema 3), se desarrollara la estrategia de division del mercado con el objeto
de hacer frente a la competencia y satisfacer de modo mas efectivo al
cliente (tema 4), se delimitara el proceso de decision de compray uso y los
factores que intervienen en el mismo (tema 5) y se expondran las
estrategias clasicas utilizadas para alcanzar los objetivos previstos (tema 6),
sin perder de vista nunca el objetivo de despertar el interés del alumno
sobre la disciplina del marketing.

Temario de la asignatura

Tema 1. El marketing y la direccién comercial
Contenidos teodricos
1.1. La funcion comercial en la empresa
1.2. La direccién comercial
1.3. Marketing. Definicion y conceptos centrales
1.3.1. Necesidad-deseo-demanda
1.3.2. Producto
1.3.3. Valor y satisfaccion
1.3.4. Intercambio-transacciones-relaciones
1.3.5. Mercado
1.4. Evolucion del concepto de Marketing
1.5. Marketing Holistico.
Contenidos précticos
Actividades practicas y seminarios

Tema 2. El entorno de marketing
Contenidos tedricos
2.1. Factores del microentorno.
2.2.1. Entorno interno
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2.2.2. Proveedores
2.2.3. Intermediarios
2.2.4. Competidores
2.2.5. Grupos de interés
2.2. Factores del macroentorno
2.2.1. Demografico
2.2.2. Econdmico
2.2.3. Medio Ambiental
2.2.4. Tecnolodgico
2.2.5. Politico-Legal
2.2.6. Socio-cultural.
Contenidos practicos
Actividades practicas y seminarios

Tema 3. El mercado y la demanda
Contenidos teoricos

3.1. Definicion del mercado

3.2. Clasificacion del mercado

3.3. El andlisis de la demanda

3.3.1. Enfoques y métodos de prevision de la demanda

3.4. Tipos de demanda y estrategias de marketing aplicables.
Contenidos practicos

Actividades practicas y seminarios

Tema 4. La segmentacion de mercados

Contenidos teoricos
4.1. Introduccion a la segmentacion
4.2. Conceptos, fines y dimensiones de la segmentacion
4.3. Niveles de segmentacion
4.4. Utilidad de la segmentacién
4.5. Proceso de la segmentacion
4.6. Requisitos de los segmentos de mercado
4.7. Criterios de segmentacion en mercados de consumo
4.8. Criterios de segmentacion en mercados industriales
4.9. Utilizacion de los instrumentos comerciales
4.10. Aplicacion de la segmentacion en el disefio de la estrategia
comercial.

Contenidos précticos
Actividades practicas y seminarios

Tema 5: EI comportamiento del consumidor

4
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Contenidos teoricos
5.1. Introduccion
5.2. Aspectos y planteamientos del comportamiento del consumidor
5.2.1. Dimensiones
5.2.2. Enfoques del estudio
5.3. El proceso de decision de compra
5.3.1. Determinantes internos del comportamiento
5.3.2. Determinantes externos del comportamiento.
Contenidos practicos
Actividades practicas y seminarios

Tema 6: Marketing mix

Contenidos teoricos
6.1. Producto.
6.1.1. Concepto, enfoques y dimensiones
6.1.2. La cartera de productos
6.1.3. Diferenciacion e identificacion del producto
6.2. Precio
6.2.1. Concepto e importancia del precio
6.2.2. Técnicas de fijacion de precios
6.2.3. Estrategias de precios
6.3. Distribucion
6.3.1. La distribucion como instrumento de marketing
6.3.2. El canal de distribucién: concepto y funciones
6.3.3. Seleccidn de los canales de distribucion
6.4. Comunicacion
6.4.1. Concepto de comunicacion
6.4.2. Proceso de Comunicacion
6.4.3. Mix de Comunicacion
6.4.4. Planificacion de la comunicacion comercial.
Contenidos préacticos
Actividades practicas y seminarios
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Actividades formativas

Horas de trabajo del alumno por . Seguimien No
tema Presencial to presencial
Tema Total | GG S TP EP
1 Teoria 22 7 0,25 14,75
1. Préactica 10 3 3 4
2. Teoria 16 5 11
2. Practica 8 2 2 4
3. Teoria 8 2 0,25 5,75
3. Practica 4 1 2 1
4. Teoria 16 5 0,25 10,75
4. Practica 8 2 2 4
5. Teoria 16 5 11
5. Préactica 8 2 2 4
6. Teoria 22 7 0,25 14,75
6. Practica 10 3 3 4
Evaluacion del Conjunto 2 1 1 0
TOTAL 150 45 15 1 89

Metodologias docentes

1. Método expositivo que consiste en la presentacién por parte del profesor
de los contenidos sobre la materia objeto de estudio. También incluye la
resolucion de problemas ejemplo por parte del profesor.

2. Método basado en el planteamiento de problemas por parte del profesor
y la resolucién de los mismos en el aula. Los estudiantes de forma
colaborativa desarrollan e interpretan soluciones adecuadas a partir de la
aplicacion de procedimientos de resolucion de problemas.

3. Estudio de casos; proyectos y experimentos. Analisis intensivo y
completo de un caso real, proyecto, simulacion o experimento con la
finalidad de conocerlo, interpretarlo, resolverlo, generar hipotesis,
contrastar datos, reflexionar, completar conocimientos, diagnosticarlo y, a
veces, entrenarse en los posibles procedimientos alternativos de solucion.

5. Situacion de aprendizaje/evaluacion en la que el alumno realiza alguna
prueba que sirve para reforzar su aprendizaje y como herramienta de
evaluacion.
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Resultados de aprendizaje

Esta materia introduce al alumno en la gestion de la funcién comercial
aplicando los principios del marketing. Ademas, logrard identificar los
conceptos basicos que conforman el marketing, haciendo especial hincapié
en una conceptualizacion abierta del mismo, que incluya tanto a
organizaciones con o sin animo de lucro, como al intercambio de todo tipo
de productos: bienes, servicios, ideas Yy acontecimientos. lgualmente
permite al alumno estudiar las estrategias que las empresas llevan a cabo
para dividir los mercados y satisfacer las necesidades de sus consumidores,
y analizar el proceso de decision de compra. Conocer los distintos aspectos
del disefio y ejecucion de las estrategias del marketing mix: producto,
precio, distribucion y comunicacion.

Sistemas de evaluacion*

Formara parte del contenido de la asignatura y, por lo tanto, estara sujeto a
evaluacion, toda lectura, actividad, caso, material audiovisual, pagina web,
trabajo, explicacién o comentarios realizados por los profesores en el aula.

Para aprobar la asignatura, tanto los alumnos presenciales como los no
presenciales, deberan superar una prueba escrita en la que se evaluaran los
conocimientos tedrico-practicos y las habilidades adquiridas, asi como la
comprension de los temas expuestos en clase y del material
complementario. Esta prueba tendra un valor de 9 puntos y consistira en un
tipo test de 40 preguntas; las preguntas bien contestadas sumaran 0,225, las
preguntas mal contestadas restaran 0,075; las preguntas en blanco ni
sumaran ni restaran. Para superar esta prueba el alumno debera obtener al
menos la mitad de los puntos netos asignados a la totalidad del examen. A
la hora de realizar el examen, solo se permitiran las herramientas de
escritura. En este sentido, queda expresamente prohibida la entrada de
materiales didacticos, videocamaras, cadmaras de fotografia, mdviles,
tabletas, netbooks, portatiles u otro tipo de sistemas que permitan la
comunicacion con el exterior. Si en algin momento del desarrollo del
mismo se detectara su posesion, utilizacion, o la interaccion con otro
participante de la prueba, el alumno sera objeto de expulsion inmediata.
Ademés, el alumno debera presentarse al examen debidamente
identificado, con el D.N.l., pasaporte o documento de identificacion
correspondiente. Todos los examenes deberdn ser entregados a la
finalizacion de la prueba y, bajo ninguna circunstancia, se podran sacar
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fuera del aula. No se permite la difusion fisica o virtual de los examenes, ni
su fotografiado ni reproduccion total o parcial y, de ser detectada alguna de
estas actividades, podra dar lugar a la anulacion de la calificacion obtenida
en el mismo y de las convocatorias del presente curso académico, asi como
al inicio de las medidas disciplinarias oportunas dentro del marco
reglamentario establecido por la Universidad de Extremadura.
De forma voluntaria, el alumno que desee tener una implicacion mas
continuada en la materia podra realizar una serie de actividades
complementarias (casos, lecturas, comentarios del material audiovisual,...).
No podemos proporcionar el material audiovisual expuesto en clase, ni los
enlaces de acceso a los mismos. No esta permitido enviar los trabajos al
correo electronico de los profesores ya que existe la posibilidad de colapsar
la cuenta. Por eso, todas aquellas personas que no utilicen los cauces
permitidos (aula virtual) no seran calificadas. EI mal funcionamiento del
campus virtual no excusara de la entrega en los plazos fijados, por lo que
no se recomienda que se suban las actividades en un plazo temporal
proximo a la fecha limite establecida. Estas actividades tendran una
valoracion maxima de 1 punto que serd sumada a la nota de la prueba
escrita, siempre que se obtengan al menos 4 puntos en la misma. En
relacion a las actividades a entregar por los alumnos:

1. El plagio total o parcial (de fuentes telematicas o de trabajos de otros
alumnos, cursos, asignaturas o universidades) en el contenido de las
actividades anularé todas las actividades que el alumno entregue e
implicara el inicio de las medidas oportunas dentro del marco
reglamentario establecido por la Universidad de Extremadura.
Igualmente grave es la difusion de trabajos propios o ajenos del
presente curso o de cursos anteriores y de examenes de la asignatura
por canales fisicos, como reprografias, o por canales virtuales como
paginas web, blogs, redes sociales, correo electrénico y otros
similares.

2. Es imprescindible cuidar convenientemente el estilo, la gramatica y
la ortografia de los trabajos. Una mala redacciéon o un numero
superior a cinco faltas ortograficas anularan la puntuacion de la
actividad.

Las calificaciones de las actividades complementarias se mantendran

exclusivamente en las convocatorias del presente curso académico. Para

superar la asignatura el alumno debe obtener al menos un 5 entre la
puntuacion del examen y la puntuacion de las actividades complementarias.

8
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Con independencia de lo especificado en los parrafos anteriores, se podran
proponer de manera expresa ejercicios Yy/o trabajos puntuales, que
permitiran a los alumnos mejorar su calificacién final. Dicha puntuacion
extra sera acumulable solo a la calificacion final y en todo caso hasta
alcanzar el tope maximo de 10 puntos, regulado por la Normativa de
Evaluacion de los Resultados de Aprendizaje y de las Competencias

Adquiridas por el Alumnado en
Universidad de Extremadura.

las Titulaciones Oficiales de la

SISTEMA DE EVALUACION

PONDERACION

1. Examenes

90

2. Trabajos tutelados

10
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Bibliografia (basica y complementaria)

Bibliografia Basica

Kotler, P., Keller, K. (2012) "Direccién De Marketing". 142 Edicién.
Prentice-Hall. Madrid.

Kotler, P. y Armstrong, G. (2013) "Introduccion Al Marketing". 3?
Edicion Europea. Prentice-Hall. Madrid.

Gonzalez, O.R. (2014) "Comercio electronico 2.0". ANAYA
multimedia. Madrid.

Diez, M. y Gonzidlez O.R. (2013) “La nueva comunicacion’.
Pirdmide. Madrid.

Bibliografia Complementaria

Esteban, A. (2006) “Principios De Marketing”. 2* Edicion. ESIC.

Kerin, R.A., Hartleyt, S.W, Rudelius, W. (2009) “Marketing”. 9*
Edicién. Mcgraw-Hill.

Lambin, J., Galluci C. y Sicurello, C. (2007) “Direccion de
Marketing”. 2* Edicion. Mcgraw-Hill.

Montero Simo6, M2 José; Araque Padilla, Rafael Angel; Gutiérrez
Villar, Belén (2006): “Fundamentos De Marketing. Ejercicios Y
Soluciones”. Mcgraw-Hill.

Randall, G. (2003) “Principios De Marketing”. 2* Edicion.
Thomson.

Ries, A. Y Ries, L. (2000) "Las 22 Leyes Inmutables De La Marca".
Mc Graw Hill.

Santesmases Mestre, Miguel (2007) “Marketing, Conceptos Y
Estrategias”. 5* Edicion Revisada. Piramide.

Serrano, F. (1997) “Temas De Introduccion Al Marketing”. 2?2
Edicion. ESIC.

Stanton, W.J.; Etzel, M.J.; Walker, B.J. (2004) “Fundamentos De
Marketing”. 13 Edicion. Mcgraw-Hill.

Bibliografia Recomendada
Kotler P., Trias De Bes, F. (2004) “Marketing Lateral”. Pearson
Educacion. Madrid.
+ Klein, N. (2001) “No Logo. El Poder De Las Marcas”. Paidos.

Otros recursos y materiales docentes complementarios

10
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Enlaces Basicos:
 Portal de marketing para alumnos de la UEX:
http://educamarketing.unex.es.
« Blog de cine y negocios: http://cinemarketing.blogspot.com.es.
« Aula virtual de la asignatura: http://bit.ly/114H9%ks
« Cuenta de Twitter de la asignatura: https://twitter.com/oscaruex

Horario de tutorias

Profesor: Oscar Rodrigo Gonzalez L6pez.
Despacho: 37
Primer semestre

e [unes: 10-12

e Martes: 11-12

e Miércoles: 12-13

e Jueves: 11-13
Seqgundo semestre

e Lunes: 9-10, 15-16

e Martes: 9-11

e Jueves: 10-12
Periodo lectivo de examenes

e [unes: 10-12

e Martes: 10-12

e Miércoles: 10-12
Periodo no lectivo

e [unes: 10-13

e Martes: 10-13

Profesora: Maria del Mar Garcia Galan.
Despacho: 84.
Primer semestre
e Lunes: 10-12
e Martes: 10-12
e Miércoles: 10-12
Seqgundo semestre
e Lunes: 9-10

11
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e Martes: 9-11

e Jueves: 10-12

e Viernes: 11-12
Periodo lectivo de examenes

e Martes: 10-12

e Miércoles: 10-12

e Jueves: 10-12
Periodo no lectivo

e Martes: 10-13

e Miércoles: 10-13

Recomendaciones

Se pondra a disposicion del alumnado una serie de materiales docentes
(transparencias, casos, lecturas, etcétera). Estos materiales deben ser
llevados al aula para el correcto seguimiento de las clases presenciales. En
relacion a las transparencias, estas representan Unicamente el esquema de
la asignatura, por lo que tendran que ser completadas con las anotaciones
realizadas en el aula o con la bibliografia recomendada.

Dado que la vida universitaria debe entenderse como una preparacion para
el mundo laboral, se exigira el mismo comportamiento y disciplina que en
un centro de trabajo, en especial en lo que se refiere al respeto al profesor
y a las opiniones de los compafieros, orden y puntualidad en clase. En este
sentido, salvo cuando se autorice expresamente su utilizacion, queda
expresamente prohibida la utilizacion por parte del alumnado de moviles,
portatiles, tabletas, netbooks, videocdmaras, camaras fotograficas o
similares dentro del aula. La infraccion de alguno de estos aspectos sera
motivo de expulsion inmediata del aula. De igual forma podran ser
expulsados aquellos alumnos que no respeten las reglas de educacién y/o
provoquen interferencias en el desarrollo de las clases. La reincidencia en
este tipo de conductas puede motivar la exclusion permanente de las clases
presenciales durante el presente curso académico, sin perjuicio de
emprender otras medidas disciplinarias dentro del cauce académico
establecido. En este sentido, sera aplicada la “Normativa basica de
convivencia” aprobada en Junta de Facultad, y accesible en:
http://bit.ly/Imdttlr.

12



http://bit.ly/1mdtt1r

UNIVERSIDAD

EX

DE EXTREMADURA

PROCEDIMIENTO DE
COORDINACION DE LA
DOCENCIA

EDICION: 22

CcODIGO:
PCD_D002

Aunque se ha intentado por todos los medios garantizar la precision de la
informacion aqui presentada, a traves de la revision por parte de los
profesores implicados y de las comisiones de calidad, este documento
puede contener omisiones u errores tipograficos. Estos, en ningln caso,
pueden ser utilizados para cualquier tipo de reclamacion en relacién al

contenido o aplicacion del presente documento.
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