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Cédigo
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2. Materia o médulo a la que pertenece la asignatura:

MARKETING

3. Departamento(s) responsable(s) de la asignatura:

ECONOMIA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

4.a Profesor que imparte la docencia (Si fuese impartida por mas de uno/a incluir
todos/as) :

Jana Prodanova

5. Curso y semestre en el que se imparte la asignatura:

4 CURSQO, 8° SEMESTRE

6. Tipo de la asignatura: (Basica, obligatoria u optativa)
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7. Requisitos de formacién previos para cursar la asignatura:

Para cursar esta asignatura es requisito haber superado la asignatura Fundamentos de
Marketing

8. Numero de créditos ECTS de la asignatura:

6

9. Competencias que debe adquirir el alumno/a al cursar la asignatura

COMPETENCIAS GENERALES

CG1 Capacidad de analisis y sintesis (grado 4).

CG4 Solidez en los conocimientos basicos de la profesion (grado4)

CG9 Habilidades para recuperar y analizar informacién desde diferentes fuentes
(grado 3).

CG13 Trabajo en equipo (grado 3).

CG21 Capacidad para aplicar la teoria a la practica (grado 4).

CG31 Planificar y dirigir (grado 3)

-COMPETENCIAS ESPECIFICAS
H1 Analizar y estructurar un problema empresarial y disefiar una solucion.

CA3 Gestionar una empresa mediante el uso de los conceptos, métodos y herramientas
adecuados.

10. Programa de la asignatura

10.1- Objetivos docentes

R2 Realizacion de practicas a partir de ejercicios y exposiciones para el estudio de
analisis de decisiones comerciales de las empresas.

R3 Profesionalidad de los estudiantes a la hora de trabajar la informacién comercial,
discutir y analizar criticamente las practicas que realizan las empresas.

R4 Realizacion de trabajos de profundizacién y sintesis a partir de btiisquedas en las
fuentes bibliograficas fundamentales relacionadas.

Esta parte de la Direccién Comercial hace referencia a las decisiones sobre el
marketing-mix, en concreto, se pretende avanzar en la toma de decisiones en materia
de productos, precios y distribucién comercial desde un punto de vista estratégico para
la empresa. En esta linea, se presenta el ciclo de vida del producto, el analisis de la
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cartera de productos de la empresa y la planificacién y lanzamiento de nuevos
productos. En cuanto a la distribucién, se profundiza en el proceso de eleccion del
canal de distribucion y las técnicas de merchandising asi como los principales aspectos
que encierra la distribucion fisica. En los temas referentes a precios, se hace especial
énfasis en el punto de vista positivo del papel del precio y se comentan y aplican los
principales métodos de fijacion de precios en la empresa.

Los temas de comunicacion comercial comprenden la publicidad, la promocion de
ventas, las relaciones publicas, la fuerza de ventas y el marketing directo. Se
profundiza en los conceptos especificos de los diferentes tipos de comunicacion para
llegar a entender la toma de decisiones en este tema y su necesaria complementariedad
entre todas ellas y, lo que es mas importante, con el resto de decisiones del
marketing-mix.

En resumen, los principales objetivos de la asignatura son:

» Familiarizar al alumno con conceptos y conocimientos propios de la Direccion
Comercial II.

* Entender la filosofia de marketing operativo.

* Aprender la toma de decisiones comerciales en la empresa y vision complementaria
de todas ellas.

* Implementar un sistema de trabajo y una forma de razonar metodica.

10.2- Unidades docentes (Bloques de contenidos)

Decisiones sobre productos
Tema 1.Decisiones sobre productos

1.1. La imagen y el posicionamiento de los productos y las marcas.
1.2. Decisiones sobre el envase.

1.3. Estrategias de cartera de productos

1.4. Implicaciones estratégicas para el ciclo de vida del producto
1.5. Modificacién y eliminacion de productos

Tema 2. Decisiones sobre nuevos productos

2.1. La importancia de la innovacion en la empresa

2.2. Concepto y determinantes del fracaso de nuevos productos
2.3. La planificacion de nuevos productos

2.4. Proceso de difusion y adopcién de nuevos productos
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Decisiones sobre distribucion comercial
Tema 3. La distribucion comercial

3.1. Los objetivos de la distribucion comercial para la empresa

3.2. Disefio y seleccion del canal de distribucion

3.3. Decisiones sobre la direccion del canal de distribucion.

3.4. Acciones de Marketing en los canales de distribucion: El merchandising
3.5. La localizacion de establecimientos

Tema 4. La distribucion fisica

4.1. Naturaleza y alcance de la distribucion fisica

4.2. El sistema de distribucién fisica: Objetivos y funciones
4.3. El problema del transporte

4.4. La gestion de stocks

Decisiones sobre precios
Tema 5. El precio como variable de decision comercial

5.1. El precio como variable de decisién comercial
5.2. Factores que condicionan la decision de precios
5.3. Objetivos y estrategias en materia de precios

Tema 6. La fijacion de precios

6.1. El proceso de fijacién de precio.

6.2. Métodos de fijacion de precios basados en los costes

6.3. Métodos de fijacion de precios basados en la reaccién del consumidor y la
demanda

6.4. Métodos de fijacion de precios en el contexto de las relaciones competitivas

Decisiones sobre comunicacion comercial
Tema 7. La publicidad

7.1. La comunicacién publicitaria: Conceptos y objetivos

7.2. La planificacion publicitaria. La determinacion del presupuesto

7.3. Decisiones sobre medios y soportes publicitarios

7.4. Evaluacion y control de la campafia publicitaria: Pretest y postest

7.5. Publicidad y consumidor. Consideraciones socioecondmicas, éticas y legales
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Tema 8. La promocion de ventas y las relaciones publicas

8.1. Contenido y objetivos de la promocién de ventas

8.2. Tipos de publico objetivo. Instrumentos promocionales
8.3. Planificacion de la promocién de ventas

8.4. Las relaciones publicas. Concepto, finalidad y técnicas
8.5. Patrocinio y mecenazgo

Tema 9. La fuerza de ventas y el marketing directo

9.1. Naturaleza, caracteristicas y tipos de venta personal. El proceso de venta personal
9.2. Planificacion de la fuerza de ventas. Tamafio y remuneracion de equipo de ventas
9.3. Direccion de la fuerza de ventas. Seleccion, formacion y motivacion de los
vendedores

9.4. Evaluacion y control de personal de ventas

9.5. El marketing directo y electrénico

El plan de marketing
Tema 10. Disefio, ejecucion y control del plan de marketing

10.1. La planificacion estratégica y el plan de marketing

10.2. Elaboracion del plan de marketing

10.3. El presupuesto comercial

10.4. Ejecucion y control del plan de marketing. La auditoria de marketing

Marketing en areas especiales
Tema 11. Marketing en areas especiales

11.1. Marketing industrial
11.2. Marketing de servicios
11.3. Marketing no empresarial

10.3- Bibliografia

BIBLIOGRAFIA BASICA
Kotler, P. y Keller, K.L.,, ((2012)) Direccion de Marketing, 12, Pearson, Prentice Hall,
Kotler. P. et al.,, ((2006)) Direccion de Marketing,, Pearson Educacion, Madrid,

Munuera, J.L.. y Rodriguez, A.L.,, ((2007)) Estrategias de marketing. Un enfoque
basado en el proceso de direccién,, ESIC, Madrid,

San Martin, S.,, ((2008)) Practicas de marketing. Ejercicios y supuestos,, ESIC,
Madrid,

Vazquez, R.; Trespalacios, J.A. y Rodriguez del Bosque, I.,, ((2005)) Marketing:
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estrategias y aplicaciones sectoriales., Civitas, Madrid,

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA
Lambin, J.J.,, ((2003)) Marketing estratégico,, ESIC, Madrid,

11. Metodologia de ensefianza y aprendizaje y su relacion con las competencias
que debe adquirir el estudiante:

Metodologia Competencia Horas Horas de Total de
relacionada presenciales| trabajo horas
Clases teoricas CG1; CG4; CG31; 32 40 72
CA3

Clases practicas, CG1; CG4; CGY; 16 36 52

practicas individuales |CG13; CG21; CG31;

y realizacion de H1; CA3

trabajos en grupo

Exposiciones publicas [CG1; CG21; H1 5 16 21

y pruebas de

evaluacion

Asistencia a tutorias |CG1; CG9; CA3 1 4 5
Total 54 96 150

12. Sistemas de evaluacion:

a) El examen final tedrico tipo test (puede sumar como maximo 4 puntos);

b) El examen final practico con ejercicios (puede sumar como méaximo 2 puntos);

c) La media de los casos, trabajos y practicas realizados en clase (nota maxima: 3
puntos). Sera obligatorio exponer oralmente al menos uno de los casos y realizar
alguno de los casos en grupo.

d) Las pruebas de evaluacion continta (nota maxima 1).

NOTA IMPORTANTE: para superar la asignatura, sera necesario obtener una
calificacién minima del 30% en la prueba Examen final teérico y del 30% en la prueba
Examen final practico. En la segunda convocatoria, s6lo son susceptibles de
recuperacion las pruebas Examen final tedrico y Examen final practico.
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Peso Peso
Procedimiento primera segunda
convocatoria|convocatoria
Casos y practicas en clase (exposicion oral obligatoria de 30 % 30 %
al menos
una)
Pruebas de Evaluacién Continta 10 % 10 %
Examen final teérico 40 % 40 %
Examen final practico 20 % 20 %
Total 100 % 100 %

Evaluacion excepcional:

En el sistema de Evaluacion Excepcional se exigira la realizacion y/o entrega de
trabajos como en el sistema ordinario, para garantizar la adquisicion de determinadas
competencias, y la presentacion a las pruebas de contenido que se establezcan.

El alumno/a habra de solicitar este tipo de evaluacion dentro de los plazos previstos en
el Reglamento de Evaluacion de la Universidad de Burgos.

En el caso de los alumnos que participen en el programa Universitario Cantera, la
calificacién se determinara en funcién del desempefio de las tareas que les sean
signadas en el marco del programa”

13. Recursos de aprendizaje y apoyo tutorial:

Presentaciones power-point en el aula

Materiales y actividades en la plataforma Moodle
Tutoria presencial

Tutoria virtual

14. Calendarios y horarios:

Ver pagina web

15. Idioma en que se imparte:

Espafiol




