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UN/VERSIDAD DE EXTREMADURA

PLAN DOCENTE DE LA ASIGNATURA

Curso académico: 2020/2021

Identificacion y caracteristicas de la asignatura

Cédigo 503046 | Créditos ECTS 6

Denominacion | Estrategias de marketing

(espafiol)

Denominacion | Marketing strategies

(inglés)

Titulaciones Grado en Administracion y Direccién de Empresas

Centro Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales

Semestre 7 |  Cardcter |Optativa

Mddulo Optativo

Materia Marketing

Profesor/es

Nombre Despacho Correo-e Pagina web
https://ecouex.es/p

Montserrat Diaz Méndez 64 mdmendez@unex.es | rofesores/
https://ecouex.es/p

Clementina Galera Casquet |46 cgalera@unex.es rofesores/

Area de Comercializacion e Investigacion de Mercados

conocimiento

Departamento | Direccion de Empresas y Sociologia

Profesor Montserrat Diaz Méndez
coordinador
(si hay mas de
uno)

Competencias*

Competencias generales y basicas

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

CG4 - Capacidad para el disefio, gestion y redaccion de proyectos de caracter
empresarial y para emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de la
empresa.

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 elaboracion y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de su
area de estudio

CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje
necesarias para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia

*Los apartados relativos a competencias, breve descripcién del contenido, actividades formativas, metodologias
docentes, resultados de aprendizaje y sistemas de evaluacion deben ajustarse a lo recogido en la memoria verificada
del titulo.


https://ecouex.es/profesores/
https://ecouex.es/profesores/
https://ecouex.es/profesores/
https://ecouex.es/profesores/
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Competencias transversales

CT1 - Capacidad de gestion, analisis y sintesis
CT2 - Capacidad de organizacion y planificacién
CT6 - Habilidad para analizar y buscar informacion proveniente de fuentes diversas
CT7 - Capacidad para la resolucién de problemas
CT8 - Capacidad de tomar decisiones

CT9 - Capacidad para trabajar en equipo

CT14 - Capacidad critica y autocritica

CT15 - Compromiso ético en el trabajo

CT17 - Capacidad de aprendizaje autonomo
CT19 - Creatividad

CT21 - Iniciativa y espiritu emprendedor

CT22 - Motivacién y compromiso por la calidad

Competencias especificas:

CM1: Conocer y comprender las diferentes estrategias de marketing

CM2: Capacidad para disefiar y gestionar estrategias de producto, precio y
distribucion.

Contenidos

Breve descripcion del contenido*

Marketing para las nuevas realidades. Desarrollo de estrategias de marketing.
Estrategias de producto y precio (creacion de valor), y estrategias de distribucion
(entrega de valor). Construccion de marcas fuertes. Estrategias para el entorno digital
y para diferentes mercados.

Temario de la asignatura

Tema 1: Introduccion a la planificacion estratégica de marketing
- ¢Para qué se utiliza el marketing?
- Las 4p’s del marketing
- Nuevos desarrollos en marketing

Tema 2: El plan de marketing
1. Estructura del plan de marketing
2. Fase de investigacion
3. Fase de diagndstico: DAFO y CAME

Actividades practicas: supuesto practico sobre DAFO

Tema 3: Estrategias de marketing

1. Estrategias genéricas

2. Estrategias de crecimiento: matriz Ansoff

3. Estrategias de segmentacion y cobertura del publico objetivo: concepto y
métodos de segmentacién (Chi cuadrado y Belson)

4. Estrategias de posicionamiento

5. Estrategias funcionales
- Estrategias de producto
- Estrategias de precio
- Estrategias de comunicacion: el plan de comunicacion
- Estrategias de distribucion
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Actividades practicas: ejercicios sobre segmentacion

Tema 4: Distribucion: la gestion del punto de venta
1. ¢Qué es el merchandising?
2. Merchandising de presentacion
3. Merchandising de gestion
- Criterios de gestion del surtido
- Métodos de determinacién del surtido
- La gestidn del espacio del lineal

Actividades practicas: ejercicios sobre los distintos métodos

Tema 5: La estrategia de marketing digital
1. Introduccion. Oportunidades para el desarrollo del negocio
2. Estrategias competitivas en el entorno digital
3. Decisiones sobre productos y marcas en linea
4. El precio y la distribucion en Internet

Actividades practicas: Estudio y analisis de casos reales.

Tema 6: Estrategias de marketing adaptadas a diferentes mercados
1. Introduccion. Marketing de responsabilidad social.
2. Marketing social
3. Marketing en organizaciones altruistas
4. La estrategia digital en el entorno no lucrativo

Actividades practicas: Analisis de campaiias y estudio de casos.

Actividades formativas*

Horas de trabajo del Hc)r_as . o Actividad de No
alumno por t(]ema teo:ca Actividades practicas seguimiento | presencial

Tema Total GG |(PCH | LAB | ORD | SEM TP EP

1 20 6 14

2 29 10 19

3 30 13 17

4 20 10 10

5 29 11 18

6 20 8 12

Evaluacion ™ 2 2
TOTAL 150 60 90

GG: Grupo Grande (100 estudiantes).

PCH: practicas clinicas hospitalarias (7 estudiantes)

LAB: practicas laboratorio o campo (15 estudiantes)

ORD: practicas sala ordenador o laboratorio de idiomas (30 estudiantes)

SEM: clases problemas o seminarios o casos practicos (40 estudiantes).

TP: Tutorias Programadas (seguimiento docente, tipo tutorias ECTS).

EP: Estudio personal, trabajos individuales o en grupo, y lectura de bibliografia.

*k Indicar el nimero total de horas de evaluacion de esta asignatura.
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Metodologias docentes*

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

2.- Método basado en el planteamiento de problemas por parte del profesor y la
resolucion 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. Andlisis intensivo y completo de
un caso real, proyecto, simulaciéon 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.

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

Resultados de aprendizaje*

El alumno adquirira una especializacion que le permitira desarrollar una carrera
profesional futura con autonomia y capacidad.

Sistemas de evaluacion*

Instrumentos de evaluacion. Existen dos sistemas de evaluacion para poder superar la asignatura:

(a) Evaluacion continua
(b) Evaluacion final

Para optar al sistema de evaluacién continua el estudiante debera asistir, al menos, al 80% de las clases
teniendo en cuenta que las faltas justificadas no se cuentan como asistencia. Una vez que el alumno
supere el limite de faltas del 20% pasara automaticamente al sistema de evaluacion (b).

Para cada uno de los sistemas de evaluacién la calificacion final se derivara de los siguientes elementos:

(a) Evaluacioén continua:

- Actividades practicas. Permiten evaluar la adquisicion de competencias asociadas a las mismas como
la aplicacién de conocimientos adquiridos previamente. Algunas seran presenciales y otras no
presenciales.

- Examen final.

El examen tendra un peso en la nota final del 70%. La realizacién de las actividades practicas
presenciales y no presenciales representara el 30% restante de la calificacién final.

En todo caso sera necesario obtener al menos un 5 sobre 10 en el examen final para aprobar la
asignatura (por lo que no es posible compensar un suspenso en el examen con la nota de las actividades
practicas).

Criterios de evaluacion. En el examen se tendra en cuenta la precision en la respuesta, la claridad de
ideas, el uso adecuado del lenguaje profesional y la correcta redaccidn. Las faltas de ortografia (incluida
la acentuacion) restaran, cada una, 1 punto de la nota final.

El examen constara de dos partes. La primera parte constara de 3 ejercicios practicos y una pregunta
tedrica; la segunda, de 10 preguntas test y 5 preguntas cortas (tedrico-practicas). La puntuacion de las
preguntas sera detallada por parte de las profesoras con la suficiente antelacién al examen y en el marco
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de los plazos legales establecidos por la Universidad de Extremadura.

En la evaluacion de las actividades practicas se tendra en cuenta:
e La calidad de los contenidos
e Lacalidad de la presentacion (estructura y claridad)

e La entrega en el plazo establecido por el profesor

(b) Evaluacién final

Por este sistema de evaluacion podran optar libremente los estudiantes durante las tres primeras
semanas de la asignatura. Ademas, también seran evaluados mediante esta opcion aquéllos que no
hayan cumplido con la asistencia exigida para la evaluacion continua.

El examen representa el 100% de la nota final. Constara de dos partes: la primera coincidira con el
examen de la opcion (a) y la segunda constara de un conjunto de preguntas adicionales). La puntuacion
de las preguntas sera detallada por parte de las profesoras con la suficiente antelacion al examen y en el
marco de los plazos legales establecidos por la Universidad de Extremadura.

Bibliografia (basica y complementaria)-

Basica

o CERDA, L.M; RAMIREZ, M. (Coords.) (2019): Fundamentos para un Nuevo
Marketing. Ed. Sindéresis, Madrid.

o DIEZ DE CASTRO, E.C.; LANDA BERCEBAL, F.J. Y NAVARRO GARCIA, A.
(2015): Merchandising. Teoria y Prdctica (22 ed.). Pirdamide, Madrid.

e KOTLER, P., KELLER, K.L. (2016): Direccion de Marketing. (152 ed.) Pearson.
México.

« SAINZ DE VICUNA ANCIN, J.M. (2018): £/ plan de marketing en la préctica
(222 ed.). ESIC, Madrid.

e SANTESMASES MESTRE, M. (2012): Marketing, Conceptos y Estrategias. 62
edicién. Piramide. Madrid

Complementaria

e MASSON, J. E. y WELLHOFF, A. (1993): El merchandising. Rentabilidad y
gestion del punto de venta. Deusto

e PALOMARES BORJA, R. (2009): Merchandising. Teoria, practica vy
estrategia. ESIC.

Otros recursos y materiales docentes complementarios

El material elaborado por el profesor para el seguimiento y estudio de la asignatura esta
disponible en el aula virtual en la plataforma moodle de la UEx (http://campusvirtual.unex.es).
En este espacio virtual el alumno también tendrad acceso a otros recursos docentes como son
guias, fuentes de informacion, lecturas, casos, paginas Web, etc.




