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1. Descripcién de contenidos
1.1. Breve descripcion (en castellano):

» Conceptos bésicos del Marketing

» El Plan de Marketing

» Andlisis del mercado, segmentacién, comportamiento del consumidor

* Investigacion comercial: disefio de la investigacion y elaboracién de informes
» Decisiones sobre el producto

» Decisiones sobre el precio

» Decisiones sobre la distribucién

» Decisiones sobre la comunicacion

1.2. Breve descripcion (en inglés):

Basics concepts of Marketing

Marketing Plan applied to forest products industry

Market analysis, market segmentation and Consumer Behaviour.
Marketing Research: Design and Reports Generation.

Products Stretegies

Prices Strategies

Distribution Strategies

Promotion Strategies

2. Situacion de la asighatura
2.1. Contexto dentro de la titulacion:

La asignatura esta en el contexto de la parte comercial de la materia.
2.2. Recomendaciones:

El alumno debera tener unas nociones basicas de las tareas llevadas a cabo en cada uno de los departamentos de una
empresa.

3. Objetivos (Expresados como resultados del aprendizaje):

El estudiante que supere la asignatura:
» conocera los fundamentos y los conceptos del marketing de productos forestales,
+ sabra elaborar un plan de marketing para una empresa de la industria forestal,
» aprendera las técnicas de investigacion de mercados,
« identificara las estrategias mas adecuadas para los productos forestales,
» conocera los métodos de fijacion de precios,
» tomara conciencia de la importancia de los intermediarios para conectar con el consumo,
» conocerd los objetivos de la comunicacién comercial y los principales instrumentos que utiliza.

4. Competencias a adquirir por los estudiantes
4.1. Competencias especificas:
« CEOEF04: Conocimiento de las estrategias de marketing, estudios de mercado y politicas de distribucion

4.2. Competencias basicas, generales o transversales:



CB6: Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion

CB7: Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su &rea de
estudio

CB8: Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a
partir de una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y
éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios

CB9: Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiiedades

CB10: Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de un modo
que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

CG1: Capacidad para aplicar las técnicas de marketing y comercializacion de productos forestales

CT3: Desarrollar una actitud y una aptitud de basqueda permanente de la excelencia en el quehacer académico y en el
ejercicio profesional futuro.



5. Actividades Formativas y Metodologias Docentes
5.1. Actividades formativas:

» Sesiones de Teoria sobre los contenidos del Programa.
+ Actividades Académicamente Dirigidas por el Profesorado: seminarios, conferencias, desarrollo de trabajos, debates,
tutorias colectivas, actividades de evaluacion y autoevaluacion.

5.2. Metologias docentes:

» Clase Magistral Participativa.
» Tutorias Individuales o Colectivas. Interaccién directa profesorado-estudiantes.
» Planteamiento, Realizacion, Tutorizacién y Presentacion de Trabajos.

5.3. Desarrollo y justificacion:

» Sesiones académicas de teoria: Las exposiciones correspondientes a las clases magistrales se apoyaran
enpresentaciones informaticas realizadas en PowerPoint. Competencia CB6, CB10.

» Sesiones académicas de problemas: Realizacion de aplicaciones practicas de la asignatura. Resolucion de
problemas.Exposicion de casos practicos de aplicacion mediante el estudio de casos. Competencias CB7, CB9, CB8,
CB10.

» Trabajos en grupos reducidos: Las clases en grupos pequefios iran dirigidas a despertar o al menos estimular el
interésemprendedor del estudiante, poniendo a su disposicion las fuentes de informacién y los instrumentos que
faciliten nuevas iniciativas empresariales en el ambito forestal. Competencias: CG1, CB9, CT3

» Realizacion de actividades de evaluacion: A fin de facilitar la superacion por parte del alumno de la asignatura, a lo
largodel curso se realizaran pruebas parciales eliminatorias de materia para el examen final. Competencias:CT3



6. Temario desarrollado:

Tema 1. INTRODUCCION AL MARKETING

1.1. Introduccién y conceptos béasicos

1.2. Naturaleza y alcance del marketing

1.3. Los distintos enfoques en la gestion de marketing
1.4. La funcién comercial y el sistema comercial

Tema 2. EL PLAN DE MARKETING

2.1. La planificacion en el seno de la direccion comercial
2.2. El plan de marketing

2.3. Fases en la elaboracion del plan de marketing

Tema 3. EL ENTORNO DEL MARKETING
3.1. Introduccion

3.2. El microentorno

3.3. El macroentorno

3.4. La vigilancia del entorno

Tema 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

4.1. Introduccién

4.2. El proceso de decision de compra

4.3. Factores influenciadores del comportamiento del consumidor: variables internas
4.4, Factores influenciadores del comportamiento del consumidor: variables externas
4.5. Caracteristicas especiales de la compra de las organizaciones

Tema 5. SEGMENTACION DE MERCADOS
5.1. Introduccion

5.2. Requisitos para una segmentacion efectiva
5.3. Criterios de segmentacién

5.4. Estrategias de segmentacion

5.5. El proceso de segmentacion

5.6. Técnicas y modelos de segmentacion

Tema 6. SISTEMA DE INFORMACION DEL MARKETING

6.1. La informacién como materia prima de la toma de decisiones
6.2. El sistema de informacién de marketing (SIM)

6.3. La investigacion comercial

6.4. Tipos de investigacion

6.5. Las fuentes de investigacion

Tema 7. EL PRODUCTO |

7.1. El concepto de producto

7.2. Los elementos que conforman el producto
7.3. Tipologia de los productos

7.4. Los atributos del producto

7.5. La cartera de productos

Tema 8 EL PRODUCTO I

8.1. El ciclo de vida del producto

8.2. Observaciones al ciclo de vida

8.3. Estrategias bésicas del producto

8.4. Causas del fracaso de productos nuevos

8.5. Procesos de difusion y adopcion del producto
8.6. El posicionamiento del producto

Tema 9. EL PRECIO

9.1. Introduccién

9.2. La naturaleza e importancia del precio

9.3. Factores a considerar en la fijacion del precio
9.4. Técnicas de fijacion de precios

9.5. Estrategias de precios

Tema 10. LA DISTRIBUCION COMERCIAL |

10.1. Introduccion.

10.2. El canal de distribucion.

10.3. Las funciones de la distribucion.

10.4. Los intermediarios: su justificacion.

10.5. La estrategia de distribucion. .
10.5.1.1a estrategias vertical: la longitud del canal.
10.5.2.1a estrategia horizontal: la cobertura del mercado.
10.5.3.1a estrategia de coordinacion en el canal.
10.5.4.la estrategia de comunicacion en el canal.



10.6. Relaciones en el canal de distribucién. La cooperacion en el canal. 10.7. El conflicto en el canal.

Tema 11. LA DISTRIBUCION COMERCIAL II
11.1. La distribucion fisica.
11.2. El sistema comercial.
11.3. Merchandising
Tema 12. LA COMUNICACION COMERCIAL |
12.1. Concepto y proceso de la comunicacion.
12.2. Las formas de comunicacion.
12.3. La planificacién de la comunicacion comercial.
12.4. La publicidad.
12.4.1. Tipos de publicidad.
12.4.2. La planificacion publicitaria.
12.4.3. Las agencias de publicidad.
12.4.4. La legalidad en la publicidad.

Tema 13: LA COMUNICACION COMERCIAL Il
13.1. La fuerza de venta.
13.1.1. El proceso de la venta personal.
13.1.2. La gestion de la fuerza de venta.
13.2. La promocion de ventas.
13.3. El marketing directo.
13.3.1. El mailing.
13.3.2. El telemarketing.
13.4. La relaciones publicas.
13.5. Patrocinio y mecenazgo

7. Bibliografia
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7.2. Bibliografia complementaria:
4.2 LECTURAS OBLIGATORIAS
Las que aparecen en cada tema bajo el epigrafe “Marketing en Accién”, este dosier de lecturas obligatorias que aparece en
el espacio de la asignatura en la plataforma Moodle incluye articulos y noticias publicadas relacionados con cada uno de los

temas. En dicho documento aparecen una media de 5 articulos/noticias por bloque de temas, esto supone una media de 20
articulos/noticias en el curso.

8. Sistemas y criterios de evaluacion.
8.1. Sistemas de evaluacion:

« Examen de teoria/problemas
» Defensa de Trabajos e Informes Escritos
» Seguimiento Individual del Estudiante

8.2. Criterios de evaluacion y calificacion:



El alumno podra optar por alguno de los dos sistemas alternativos que se proponen:

1) Evaluacion Continua

Examen................. 60%.

Se evaluaran las competencias CB6, CB7, CB8, CB9, CG1,

La competencia CT3 sera evaluada a través de la exposicion de las respuestas a las cuestiones planteadas en el examen
Resolucién de cuestiones, casos y pruebas de autoevaluacion................ 30%

Se ponderara con ese porcentaje la calificacion final obtenida por el alumno en las puntuaciones de los casos practicos, las
cuestiones y pruebas de autoevaluacion. Con esta acividad de evaluacion se pretende evaluar las siguientes competencias:
CB7, CB8, CB9, CB10, CG1,CT3.

Seguimiento individual del estudiante..................... 10%.

Con el seguimineto individualizado de cada alumno/a, se evaluaran la competencias CT3

2) Evaluacion unica final.

Examen............... 100%

Para acogerse a la evaluacion unica final, el estudiante ha de comunicarlo en las dos primeras semanas de
imparticién de la asignatura, o en las dos semanas siguientes a su matriculacion si ésta se ha producido con
posterioridad al inicio de la asignatura, a través de su cuenta de correo electrénico de la Universidad de Huelva al
profesorado responsable de la misma. Esto implicara la renuncia expresa a la evaluaciéon continua, sin posibilidad
de que el estudiante pueda cambiar de sistema, salvo casos excepcionales y causas sobrevenidas justificadas.
Los sistemas de evaluacion se adaptaran a las necesidades especiales de los estudiantes con discapacidad, garantizando
en todo caso sus derechos y favoreciendo su inclusién.
En caso de estudiantes con discapacidad, victima de violencia de génerou otras necesidades especificas de apoyo
educativo, las pruebas de evaluacion se adaptaran a sus necesidades.
Igualmente las modalidades de evaluacion se adaptaran en los siguientes casos:

» deportistas de alto nivel o alto rendimiento

 estudiantes que realicen practicas en empresas

» estudiantes que desempefien actividad laboral acreditada

» enfermedad grave de larga duracién del estudiante o un familiar de primer grado de consanguinidad

» baja medica por riego durante el embarazo o lactancia

» estudiantes en competiciones deportivas representando a la Universidad de Huelva
Los resultados obtenidos por los estudiantes se expresaran en las calificaciones numéricas de acuerdo con la escala
establecida en el RD 1125/2003, de 5 de septiembre.

* 0a4.9: Suspenso (SS)

* 5.0 a6.9: Aprobado (AP)

» 7.0 a8.9: Notable (NT)

* 9.0 a 10: Sobresaliente (SB)

» La mencion de “Matricula de Honor” (MH) podra ser otorgada dentro del pocentaje establecido (Art. 24.3 del reglamento

de evaluacion) a los estudiantes que hayan obtenido una calificacién igual o superior a 9.0.



Contenido desamollado

#1 3 0 0 0 0 TEMA 1
#2 3 0 0 0 0 TEMA 1
#3 3 0 0 0 0 TEMA 2
#4 0 3 0 0 0 casos practico 1y 2 TEMA 3
#5 3 0 0 0 0 TEMA 4
#6 3 0 0 0 0 TEMAS5
#7 3 0 0 0 0 TEMA 6
#8 0 3 0 0 0 casos practico 3y 4 TEMA 6
#9 3 0 0 0 0 TEMA 7
#10 3 0 0 0 0 TEMA 8
#11 3 0 0 0 0 TEMA 9
#12 3 0 0 0 0 TEMA 10
#13 1 2 0 0 0 caso practico 5 TEMA 11
#14 1 0 0 0 0 TEMA 12
#15 0 0 0 0 0 TEMA 13
32 8 0 0 0




