DATOS BASICOS DE LA ASIGNATURA

Asignatura: Marketing Estratégico
Aflo Académico: 2014-2015
Titulacion: Grado en Gestion Cultural

e Cdédigo: 1013121009

¢ Tipo: Formacion Basica

e Curso: Segundo

e Materia: Empresa

e Mdadulo: Formacion basica en Empresa y Economia
Cuatrimestre: Segundo Cuatrimestre
Horario de clase:! Lunes y jueves 18-17:30
Créditos: 6 créditos
Idioma de instruccién: Espaiiol
Apoyo Virtual: Plataforma Moodle

DATOS BASICOS DEL PROFESORADO

Nombre: José Angel Martin Leal (coordinador)
Area: Comercializacion e Investigacion de Mercados
Departamento: Direccion de Empresas y Marketing
Centro: Facultad de Ciencias Empresariales
Despacho: n244
E-Mail: leal@uhu.es
Teléfono: 959217925
Pagina web:
Tutorias:

Cuatrimestre 1: Martes: 8.00-8.30, 10.30-11.30; Miércoles: 19.00-20.00; Jueves: 8.00-8.300, 10.30-11.30
Cuatrimestre 2: Martes: 8.00-8.30, 10.30-11.30; Miércoles: 19.00-20.00; Jueves: 8.00-8.300, 10.30-11.30
Periodo de Docencia: 17 de febrero a 11 de marzo

El horario de tutorias y el horario de clase pueden sufrir modificaciones con fecha posterior a la publicacién de esta guia docente. Los cambios permanentes a dichos horarios apareceran

debidamente anunciados en la pagina web de la Facultad (en el caso de horarios de clase) y en los tablones de anuncios de los departamentos respectivamente (en el caso de los horarios de
tutoria)



I)lombre: Francisco Pifieiro Castro

Area: Comercializacion e Investigacion de Mercados
Departamento: Direccion de Empresas y Marketing

Centro: Facultad de Ciencias Empresariales
Despacho: n°44

E-Mail: francisco.pifieiro@dem.uhu.es

Teléfono: 959217925

Tutorias:

Cuatrimestre 1: Miércoles, de 17:00 a 19:30 Jueves, de 19:30 a 20:30
Cuatrimestre 2: Martes, de 15:30 a 17:30 Jueves, de 15:30a 17:30
Periodo de Docencia: 17 de marzo a 3 de junio

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

1. DESCRIPTOR

Bases tedricas generales para el estudio del marketing. Analisis de la situacién de las organizaciones culturales que comprende el estudio de su entorno y
de la demanda de actividades culturales. Analisis del comportamiento del consumidor cultural. Proceso de investigacion comercial y plan de marketing
para actividades culturales.

2. REQUISITOS Y RECOMENDACIONES
Nada que destacar.
3. TEMARIO DESARROLLADO

Tema 1. INTRODUCCION AL MARKETING

1.1. Introduccién y conceptos basicos

1.2. Naturaleza y alcance del marketing

1.3. Los distintos enfoques en la gestién de marketing
1.4. La funcién comercial y el sistema comercial
Tema 2. EL PLAN DE MARKETING

2.1. La planificacién en el seno de la direccién comercial
2.2. El plan de marketing

2.3. Fases en la elaboracién del plan de marketing
Tema 3. EL ENTORNO DEL MARKETING

3.1. Introduccién

3.2. El microentorno

3.3. El macroentorno

3.4. La vigilancia del entorno



Tema 4. COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

4.1. Introduccion

4.2. El proceso de decisidon 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. Introduccién

. Requisitos para una segmentacion efectiva

. Criterios de segmentacién

. Estrategias de segmentacion

. El proceso de segmentacion

. Técnicas y modelos de segmentauon

T ema 6. SISTEMA DE INFORMACION DEL MARKETING

6.1. La informacién como materia prima de la toma de decisiones

6.2. El sistema de informacion de marketing (SIM)

6.3. La investigacion comercial

6.4. Tipos de investigacién

6.5. Las fuentes de investigacidn
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4. BIBLIOGRAFIA
4.1 GENERAL

SANTESMASES, M. et al. (2009): Fundamentos de Marketing, Pirdmide, Madrid.

KOTLER PHILIP, ARMSTRONG, SUNDERS J., WONG V. (2004): Marketing, PrenticeHall

SAINZ DE VICUNA ANCIN, J. M. (2009): El Plan de Marketing en la préctica, Esic.

ALONSO RIVAS, J. (2000): Comportamiento del consumidor, Esic.

DIEZ DE CASTRO, E. y LANDA BERCEBAL, J. (2002): Marketing: Investigacion Comercial, Pirdmide, Madrid.

4.2 LECTURAS OBLIGATORIAS
Las que aparecen en cada tema bajo el epigrafe “Marketing en Accidn”, 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.



5. RESULTADOS DEL APRENDIZAJE
5.1 COMPETENCIAS GENERICAS

4.1. COMPETENCIAS TRANSVERSALES/GENERICAS

CG1. Capacidad de analisis y sintesis.

CG2. Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica.

CG3. Habilidades basicas del manejo de las nuevas tecnologias.

CG4. Habilidades de investigacién y gestion de la informacion.

CG5. Capacidad de adaptarse a nuevas situaciones y resolucién de problemas.
CG6. Capacidad para generar nuevas ideas.

CG7. Capacidad de toma de decisiones, de iniciativa y espiritu emprendedor.
CG8. Capacidad de liderazgo. Habilidad para el disefio y gestion de proyectos.
CG9. Capacidad de comunicar y transmitir los conocimientos adquiridos.

CG10. Habilidad para trabajar en un contexto internacional.

CG11. Respeto de la diversidad cultural y compromiso con la igualdad de género.
CG12. Compromiso ético y preocupacion por la calidad y motivacién de logro.
CG13. Habilidad para trabajar de forma auténoma y en equipo.

5.2 COMPETENCIAS ESPECIFICAS

CE1l. Conocimiento basico de la administracion publica y privada.
CE2. Conocimiento basico de marketing, de organizacidn y gestion empresarial.

5.3. OTROS RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

Conocer los conceptos basicos del Marketing
Comprender el comportamiento del consumidor
Comprender el valor estratégico del entorno

Conocer las estrategias de Marketing en los mercados

6. METODOLOGIA DOCENTE

A una asignatura de 6 créditos le corresponden 150 horas de trabajo del alumno que se distribuyen de la siguiente manera:
Clases Tedricas/Teorico-Practicas (Grupo Grande): 8 h en el caso de los grupos semipresenciales.

Clases Practicas (Grupo Reducido): 0 h en el caso de los grupos semipresenciales.

Prueba final de evaluacion escrita: 3 h (en caso de asignaturas con examen final)
Trabajo Personal Auténomo: 139 h



DESARROLLO Y JUSTIFICACION:

A. SESIONES DE GRUPO GRANDE:

Cada asignatura dispondra, en los grupos semipresenciales, de cuatro sesiones presenciales, a grupo completo, de 2 horas cada una
B. OTRAS ACTIVIDADES DOCENTES

Todo el material oportuno para el seguimiento de las clases tedricas y practicas estara disponible en la plataforma de teleformacion de la Universidad de
Huelva (Moodle), el plan de trabajo, los horarios de las clases tedricas y practicas, asi como enlaces de interés de la asignatura.

7. TECNICAS DE EVALUACION

A. PRIMERA CONVOCATORIA:
INSTRUMENTOS Y CRITERIOS DE CALIFICACION:

Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicidn suficiente de los resultados del aprendizaje.
La asignatura esta dividida en dos partes:
1.-Resolucion de cuestiones, casos planteados en la plataforma y pruebas de autoevaluacién.

2.-Realizacién de Examen.

Estos apartados se ponderaran segun la siguiente regla:

Examen................. 70%
Se ponderara con ese porcentaje la calificacion obtenida por el alumno en el examen final de la asignatura.
Resolucion de cuestiones, casos y pruebas de autoevaluacion................ 30%

Se ponderara con ese porcentaje la calificacién final obtenida por el alumno en las puntuaciones de los casos practicos, las cuestiones y pruebas de
autoevaluacion.

El porcentaje aplicado a esta parte practica en la nota final se calculara de la siguiente forma:

10% para las cuestiones planteadas en cada bloque de temas

10% de la Calificacién de los Casos Practicos planteados en cada bloque de temas.

10% para las pruebas de autoevaluacion

Para poder realizar la media habra que obtener como minimo una puntuacion de 4 en cada una de las partes.

CRITERIOS DE EVALUACION:
Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicion suficiente de los resultados del aprendizaje.



Examen escrito:

Grado de capacidad de resolucion de problemas y aplicacion de los contenidos tedricos a la practica
Grado de desarrollo de la capacidad de sintesis

Grado de conocimiento, comprensidn e informacién

Ausencia de errores

Utilizacién adecuada de los conceptos y terminologia

Coherencia interna del ejercicio, y de éste con la totalidad de los conocimientos
Correccion en la utilizacion de la ortografia, gramatica y sintaxis

Capacidad de interrelacionar teorias, modelos, conceptos

Concrecion y exactitud de las respuestas

Nivel de estudio

Trabajos:

e Grado de capacidad de resolucién de problemas y aplicacidén de los contenidos tedricos a la practica
Grado de conocimiento, comprension e informacién

Claridad de analisis y exposicion de resultados

Grado de utilizacién de bibliografia y fuentes auxiliares

Correccion en la utilizacién de la lengua de forma oral y escrita

Evaluacion continua:

¢ Correccién en la utilizacidn de la lengua de forma oral y escrita

Claridad de analisis y exposicion de resultados

Grado de capacidad en la resoluciéon de problemas

AAD: capacidad del alumnado para planificar, desarrollar y presentar un trabajo empirico sobre diferentes facetas de la asignatura
Participacion en las clases.

B. SEGUNDA CONVOCATORIA:
INSTRUMENTOS Y CRITERIOS DE CALIFICACION:

Examen escrito. Prueba individual tedrico-practica, en la que se evaluaran los conocimientos tedrico-practicos y metodoldgicos: 70%

La calificacion obtenida por el alumno tanto en los trabajos presentados durante el desarrollo del curso (20% de la nota final) como en la evaluacion
continua (10%) serd mantenida para la segunda convocatoria.

CRITERIOS DE EVALUACION:
Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicidn suficiente de los resultados del aprendizaje.



Este cronograma es una aproximacion y puede sufrir cambios.

16-21 Feb

Marketing estratégico.

Lecturas tema 1

Tema 1

23-28 Feb

2-7 Marzo

9-14 Marzo

Entrega actividades tema
1

Test tema 1 (moodle)

16-21 Marzo

Marketing estratégico.

lecturas temas 2y 3

Temas 2y 3

23-28 Marzo

30 Mar-4 Abril

13-18 Abril

Entrega actividades temas

Test temas 2 y 3 (moodle)

6

2y 3
20-25 Abril Marketing estratégico. Lecturas tema 4y 5 Temas4y5
27 Abril-2 Mayo
4-9 Mayo
11-16 Mayo
18-23 Mayo entrega acgv;d;ades temas Test temas 4 y 5 (moodle)
25-30 Mayo Marketing estratégico. Lecturas tema 6 Tema 6
1-6 Junio
8-13 Junio entrega actividades tema Test tema 6 (moodle)




