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Descripcion de contenidos :

= Decisiones sobre producto, packaging y marca.

= Gestion comercial de la gama de bienes y/o servicios.
= Estrategias de distribucion comercial.

= Decisiones sobre precios.

» Comunicacion integral de marketing.

» Elaboracion del plan de marketing. Formulacion del presupuesto asociado al plan de
marketing.

= Estrategias de fidelizacion de clientes.

Requisitos previos:

Se aconseja conocer los conceptos de la asignatura Fundamentos de Marketing.
PROGRAMA GENERAL

La disciplina del Marketing se encuadra en un campo mas amplio, la economia de la empresa. En
este sentido, la Economia de la Empresa integra tres areas de conocimiento: "Comercializacion e
Investigacion de Mercados" (que es la denominacion que recibe el Marketing en el Real Decreto
1988/1984 de 26 de Septiembre), "Organizacion de Empresas" y "Economia Financiera y
Contabilidad". Estas areas a su vez representan subsistemas integrados en el sistema de la empresa.
La materia Marketing es la encargada de desarrollar en los estudiantes las competencias referidas al
subsistema comercial, dado que el subsistema comercial se interrelaciona con el resto de
subsistemas de la empresa, igualmente la materia Marketing se interrelaciona con el resto de
materias impartidas en el Grado en Administracion y Direccion de Empresas con el objetivo final de
desarrollar las competencias determinadas para este Grado.

La asignatura de Marketing Operativo es una asignatura de caracter obligatorio que se engloba
dentro de la materia Marketing. Los contenidos de esta asignatura continGan y complementan los
desarrollados en la asignatura Fundamentos de Marketing. De esta forma, una vez que el estudiante
conoce el papel del marketing en la empresa y la necesidad de analizar y comprender el proceso de
intercambio de bienes y servicios, con la asignatura Marketing Operativo desarrolla las competencias
necesarias para aplicar las herramientas de marketing que le permitan actuar sobre el mercado.
Ademas, estara en condiciones de abordar con éxito, no soélo el resto de las asignaturas de la materia
Marketing que cursard en el Plan de Estudios, sino también los problemas relacionados con el
marketing a que deben enfrentarse en su futuro profesional.

1. Competencias genéricas instrumentales

CG1: Capacidad de andlisis y de sintesis

CG2: Capacidad de organizacién y planificacion

CG3: Comunicacion oral y escrita en la propia lengua

CG4: Conocimientos de informatica relativos al ambito de estudio

CG5: Habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de fuentes diversas
2. Competencias genéricas interpersonales

CG7: Capacidad para trabajar en equipo
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CG8: Capacidad de trabajar en un contexto internacional
CG9: Habilidad en las relaciones interpersonales
CG10: Capacidad critica y autocritica
CG11: Compromiso ético

3. Competencias genéricas sistémicas
CG12: Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica
CG13: Capacidad para el aprendizaje autbnomo

CG14: Creatividad

Resultados del aprendizaje:

= Comprensién de las diferentes variables del marketing-mix que afectan al desarrollo del
marketing operativo en las empresas u organizaciones en las que trabaje.

= Comprension de la variable Producto.

= Comprensioén de la variable Distribucion.

= Comprension de la variable Precio.

» Comprension de la variable Comunicacién Comercial.

» Elaboracion del plan de marketing asi como del Presupuesto comercial asociado a las acciones
comerciales propuestas a desarrollar por las organizaciones lucrativas y no lucrativas.

= Desarrollo de estrategias de marketing para crear y mantener relaciones estables y duraderas
con la clientela actual y potencial.

Temario:

MODULO I: DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

TEMA 1: Comercializacion de un Producto (1)

1.1. Concepto de producto.

1.2. Elrol de la marca en la gestién comercial

1.3. Tipologia de marcas de fabricantes

1.4. Valor de marca.

1.5. Decisiones sobre envase y etiquetado
TEMA 2: La cartera de productos de la empresa

2.1. Disefioy desarrollo de nuevos productos

2.2. Modificacion y eliminacién de productos

2.3. Andlisis global de la cartera de productos
TEMA 3: Comercializacion de un Producto (II).

3.1. Seniales de calidad al mercado como atributos criticos del producto

3.2. Normalizacién de Productos
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3.3. Certificacion de Productos
3.4. Caodificacion comercial de Productos: Sus aplicaciones a la gestion de Marketing
MODULO II. DECISIONES DE DISTRIBUCION COMERCIAL
TEMA 4: El sistema de distribucion comercial
4.1. Ladistribucion comercial: su papel en la economia y en la empresa
4.2. El concepto de canal de distribucién. Tipos y flujos
4.3. La estructura comercial: Caracteristicas y evolucion
TEMA 5: Estrategia de distribucién en la empresa
5.1. Objetivos de distribucion comercial para la empresa
5.2. Relaciones internas en el canal de distribucién: Cooperacién, conflicto y poder
5.3. Disefio del canal de distribucion
MODULO Ill. DECISIONES DE PRECIOS
TEMA 6: La politica de precios en la empresa
6.1. El precio como elemento en las decisiones comerciales
6.2. Objetivos de las estrategias en materia de precios
6.3. Procedimientos de fijacion de precios
6.4. Estrategias de precios para las organizaciones empresariales
MODULO IV. DECISIONES DE COMUNICACION
TEMA 7: Comunicacién y Marketing
7.1. El proceso de comunicacion: Elementos y flujos
7.2. Los medios de comunicacién comercial
7.3. Comunicacién comercial personal: concepto y papel en la empresa
7.4. Comunicacion comercia impersonal: tipologia y su rol en la accion comercial
7.5.  El mix de comunicacién comercial
MODULO V. PLAN DE MARKETING-MIX
TEMA 8: El Plan de Marketing en la empresa
8.1. Proceso de elaboracion del Plan de Marketing

8.2. Aspectos financieros en el Plan de Marketing

8.3. El control de marketing: El Marketing-Audit

Bibliografia:
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Manual basico:

VAZQUEZ CASIELLES, R.; TRESPALACIOS GUTIERREZ, J.A. y RODRIGUEZ DEL BOSQUE,
[.A. (2005): Marketing, Estrategias y Aplicaciones Sectoriales, Civitas, 42 edicion, Madrid.

Este libro se ajusta al temario de la asignatura y le permitird al estudiante el seguimiento de la

asignatura.

Para el seguimiento adecuado de las clases y la realizacién del trabajo obligatorio los estudiantes
deberan profundizar en determinados temas - tratados por el resto de manuales aqui comentados y
por la documentacion entregada por los profesores a los alumnos-.

Manuales de consulta sobre temas especificos del programa:

VAZQUEZ CASIELLES, R. y TRESPALACIOS GUTIERREZ, J.A. (2006): Estrategias de
distribucién comercial: Disefio del canal de distribucion y relacion entre fabricantes vy
detallistas, Thomson, Madrid.

Esta obra sirve de apoyo a los temas 4 y 5. Asimismo, permite ampliar el estudio y andlisis de la

distribucidon comercial, lo que facilita la toma de decisiones sobre la distribucién en el plan de

marketing

DIEZ DE CASTRO, E.C. y ROSA DIAZ, I.M. (2004): Gestién de Precios, Esic, 52 Edicion, Madrid”.
Es un libro de apoyo para el tema 6° -la politica de precios en la empresa-.

Este manual permitird ademas profundizar en el estudio y andlisis de la variable precio y es

aconsejable para el desarrollo de esta variable en el trabajo obligatorio de la asignatura sobre el

plan de marketing.

REINARES LARA, P. y CALVO FERNANDEZ, S. (2001): Gestion de la comunicacién comercial,
McGraw-Hill, Madrid.

Este libro complementa el tema 7 y facilita las decisiones relevantes a la politica de comunicacion

en el plan de marketing.

SAINZ DE VICUNA ANCIN, J.M. (2010): El plan de marketing en la préactica. Esic, 142 Edicion,
Madrid.

Esta obra sirve de guia general para el desarrollo por los estudiantes del trabajo practico sobre el

plan de marketing.

Metodologia

Modalidades organizativas: Métodos de ensefianza:

- MO1: Clases teoricas

- MO2: Seminarios y taller sobre elaboracion

del plan de marketing - MEL1: Leccién magistral
- MO3: Clases practicas - ME2: Estudio de casos
- MO4: Tutorias - MES3: Resolucién de ejercicios y problemas

- MOS5: Estudio y trabajo en grupo

- MOG: Estudio y trabajo auténomo del alumno

Organizacién

Actividades presenciales:

- Clases teoricas 35
- Clases practicas de aula 15
- Clases précticas de laboratorio 0 aula informatica 5
- Pruebas presenciales de evaluaciéon 5

Total horas presenciales 60
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. . . . Horas
Actividades no presenciales (trabajo autbnomo): :
estimadas
- Estudio auténomo individual o en grupo 40
- Resolucion individual de ejercicios, cuestiones u otros trabajos, actividades en
biblioteca o similar. Se incluye en este apartado el de trabajo individual para la 30
realizacion del plan de marketing que se efectla en grupo.
- Preparacién de las practicas y elaboracién de cuaderno de practicas 5
- Preparacion en grupo de trabajos, presentaciones (orales, debates, ...), actividades 12
en biblioteca o similar
- Otras actividades (conferencias, etc.) 3
Total horas estimadas de trabajo autonomo 920
Total horas 150

Evaluacion

% sobre

Sistemas de evaluacion:
total

SE1: Prueba escrita final
Los estudiantes realizaran un examen final de la asignatura.

Recuperable/
No Rec.

presentacion oral de todos los miembros del grupo. 25%

NOTA ACLARATORIA IMPORTANTE: La calificacion para que este apartado
forme parte de la media (ponderada segin el % sobre el total) ha de ser igual
0 superior a 4,5 puntos sobre 10 puntos posibles para el trabajo.

20% Recuperabl
NOTA ACLARATORIA IMPORTANTE: La calificacién para que este apartado 0 e
forme parte de la media (ponderada segun el % sobre el total) ha de ser igual
0 superior a 4,5 puntos sobre 10 puntos posibles para el examen.
SE2: Trabajos y proyectos.
Los estudiantes realizaran un trabajo en grupo consistente en la realizacion
de un plan de Marketing. Este trabajo deberd ser expuesto mediante No

recuperable

SE3: Sistemas de Autoevaluaciéon

Los estudiantes autoevaluaran el trabajo que realizan mediante comparacién No

Para obtener la méaxima nota cada estudiante deberd haber asistido como 5%
minimo al 90% de las clases y haber entregado todos los trabajos que se
propongan en las fechas que se determinen; tanto para realizar en el aula
como fuera del aula, asi como haber observado el profesor un esfuerzo
suficiente y participacion activa en las clases por parte del estudiante.

NOTA ACLARATORIA IMPORTANTE: Es condicidn necesaria la asistencia
como minimo al 90% de las sesiones para ser evaluado en este apartado.

[ \ ¢ 0 No puntia
de los trabajos realizados en clase y fuera de clase con las soluciones| Puntua
propuestas por los profesores.
SE4: Técnicas de observacion
En este apartado se considera la asistencia a clase y el esfuerzo del
estudiante observado por los profesores en la realizacion de trabajos en clase
y de trabajos a realizar por el estudiante fuera del horario de clase y que se
presentaran en las fechas que se determinen.

No

recuperable

Criterios criticos para superar la asignatura;

5 puntos

La asignatura se superara cuando la calificacion global media de la asignatura sea igual o superior a
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