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ELEMENTOSDE INTERES PARA EL APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

Justificacion de los contenidos

Esta asignatura supone una ampliacion de los conocimientos de marketing adquiridos en 1° curso en la asignatura 'Introduccion al
Marketing'.

La asignatura 'Direccion de Marketing' desarrolla de manera individual la toma de decisiones sobre cada uno de los instrumentos del
marketing-mix: producto-marca, precio, distribucién y comunicacion. Estas decisiones se complementan con el estudio del proceso y
direccion de ventas. Para ello, apoyandose en los conocimientos previos del sistema de informacién de marketing adquiridos en la
asignatura 'Investigacion de mercados', se explicaran los conocimientos y teorias necesarios para tomar decisiones adecuadas sobre
cada una de las variables del marketing-mix, de forma que éstas decisiones puedan ser integradas de una forma coherente en el plan de
marketing. Asimismo, para cada una de las variables anteriores se intenta que el estudiante adopte el punto de vista del consumidor y los
mercados, anticipandose a su conducta real.

Materia con la que se relaciona en el Plan de Estudios

Esta asignatura pertenece a la materia Direccion e Investigacion Comercial 1l del médulo 'Direccion e Investigacion Comercial'. Dentro
del Grado en A.D.E. se relaciona, previamente, con las asignaturas 'Introduccion al Marketing' e 'Investigacion de Mercados'; y
posteriormente, con la asignatura 'Marketing Estratégico'.

Conocimientos necesarios para abordar la Asignatura

Haber superado la asignatura 'Introduccion al Marketing' de 1° curso del Grado en A.D.E.

Requisitos previos recogidos en la memoria de la Titulacion

Ninguno.

COMPETENCIAS

Competencias Basicas y Generales

Competencias Basicas

® Capacidad de emitir juicios

Competencias Trasversales de la Universidad de Almeria

® Conocimientos basicos de la profesion
® Capacidad de critica y autocritica

Competencias Especificas desarrolladas

® DICO3: Disefiar las politicas de marketing-mix.

OBJETIVOSRESULTADOS DEL APRENDIZAJE

RESULTADOS DE APRENDIZAJE: RD3: Capacidad de emitir juicios. Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar
datos relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de
indole social, cientifica o ética. UAL1: Conocimientos basicos de la profesion. El estudiante sera capaz de desarrollar conocimientos,
habilidades y actitudes que posibilitan la comprensién de nuevas teorias, interpretaciones, métodos y técnicas dentro de los diferentes
campos disciplinares, conducentes a satisfacer de manera 6ptima las exigencias profesionales. UAL5: Capacidad de critica y autocritica.
El estudiante sera capaz de desarrollar un comportamiento mental que cuestiona las cosas y se interesa por los fundamentos en los que
se asientan las ideas, acciones y juicios, tanto propios como ajenos. DICO3: Disefiar las politicas de marketing-mix. El estudiante sera
capaz de conocer las principales alternativas de las variables del marketing-mix: producto, precio, distribucién y comunicacion. Toma de
decisiones relativas al mix de marketing. OBJETIVOS: Después de cursar 'Introduccion al Marketing', el alumno en esta asignatura debe
profundizar en la toma de decisiones sobre productos-marcas, precios, distribucion y comunicacion y realizar una planificacion de
marketing que permita conseguir una gestion eficiente en la empresa. Mas concretamente, el alumno: « Sera capaz de definir y tomar
decisiones sobre el producto. Identificar sus atributos y elaborar las estrategias mas adecuadas segun la fase del ciclo de vida en la que
se encuentre el producto. « Conocera los factores que determinan las decisiones sobre la fijacion de precios y disefiara las estrategias
mas adecuadas para fijar el precio del producto. ¢ Decidira el canal de distribucién mas idéneo para sus productos y las estrategias a
aplicar para conseguir los objetivos de la empresa. ¢ Disefiara el plan de comunicacion utilizando todos los instrumentos con la maxima
eficacia.




PLANIFICACION

Temario

BLOQUE 0: PRESENTACION DE LA ASIGNATURA
Presentacion de la asignatura

Metodologia de innovacion docente: gamificacion basada en el trabajo en equipo mediante el juego de simulaciéon de marketing GLOBUS

BLOQUE I: INTRODUCCION
TEMA 1: PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING

1.1. Concepto y funciones de la direccién de marketing. Responsabilidad Social Corporativa (RSC) y sostenibilidad en la
direccion de marketing de las organizaciones

1.2. Diferentes niveles de planificaciéon en las organizaciones
1.3. Plan de marketing
1.4. Marketing-mix

1.5. Sistema de informacién de marketing (S.I.M.) y fuentes de informacién en marketing para la toma de decisiones comerciales

Bibliografia basica:

® Manuales de la asignatura
®* Materiales de aula virtual

Bibliografia complementaria: incluida al principio del tema en aula virtual

BLOQUE II: DECISIONES SOBRE PRODUCTO/CONSUMIDOR
TEMA 2: DECISIONES DE PRODUCTO/CONSUMIDOR

2.1. Conceptos basicos de la oferta

2.2. Atributos y dimensiones de la variable producto

2.3. La cartera de productos de la empresa

2.4. La oferta de servicios

2.5. El ciclo de vida del producto

2.6. Estrategias de marca

2.7. El desarrollo de nuevos productos

2.8. Proceso de difusion y adopcion de las innovaciones

2.9. Proceso de modificacion y eliminacion de productos

Bibliografia basica:

® Manuales de la asignatura
® Materiales de aula virtual

Bibliografia complementaria: incluida al principio del tema en aula virtual

BLOQUE Ill: DECISIONES DE PRECIO/COSTE

TEMA 3: DECISIONES DE PRECIO
3.1. Importancia del precio en la comercializacion del producto
3.2. Psicologia del consumidor y fijacion de precios
3.3. El proceso de fijacion de precios

3.4. Seleccion del objetivo de la fijacion de precios




3.5. Factores influyentes en la fijacién de precios
3.6. Métodos de fijacién de precios

3.7. Estrategias de fijacion de precios

3.8. Madificaciones de precios

3.9. Consideraciones de la fijacion de precios en el mundo digital

Bibliografia basica:

® Manuales de la asignatura
® Materiales de aula virtual

Bibliografia complementaria: incluida al principio del tema en aula virtual

BLOQUE IV: DECISIONES DE DISTRIBUCION/CONVENIENCIA

TEMA 4: DECISIONES DE DISTRIBUCION/CONVENIENCIA

4.1. Distribucion: Concepto, utilidad e importancia

4.2. Naturaleza del canal de distribucion: Concepto, funciones y tipos
4.3. Disefio y seleccion de los canales de comercializacion

4.4, Estrategias de distribucion: Sistemas de distribucion

4.5. Las relaciones en el canal

4.6. La distribucién desde el punto de vista funcional

4.7. La distribucién minorista

4.8. La distribucién mayorista

4.9. La distribucion fisica y la gestion de la logistica

Bibliografia basica:

® Manuales de la asignatura
® Materiales de aula virtual

Bibliografia complementaria: incluida al principio del tema en aula virtual

BLOQUE V: DECISIONES DE COMUNICACION DE MARKETING

TEMA 5: DECISIONES DE COMUNICACION DE MARKETING

5.1. Introduccién

5.2. Evolucion de la variable promocion del marketing-mix hasta la Comunicacion Integral de Marketing o Comunicaciones de
Marketing Integradas

5.3. El proceso de comunicacion de marketing:
5.3.1. Elementos de comunicacion de marketing
5.3.2. Agentes de comunicacion de marketing y relaciones entre ellos
5.3.3. Medios de comunicacién de marketing
5.3.4. Variables/instrumentos de comunicacion de marketing
5.3.5. Formatos de anuncios en comunicacion de marketing
5.4. Planificacion de la comunicacion de marketing

5.5. Importancia de la medicién/evaluacién de resultados en comunicacién de marketing

Bibliografia basica:




® Manuales de la asignatura
®* Materiales de aula virtual

Bibliografia complementaria: incluida al principio del tema en aula virtual

Actividades Formativas y Metodologias Docentes /Plan de Contingencia

PARA TODOS LOS ESTUDIANTES Y ESCENARIOS

1. TUTORIAS

Es imprescindible solicitar cita previa a través de mensajes de curso en aula virtual con al menos 48 horas de antelacion a la
propuesta de fechas y horarios realizada por los estudiantes.

2. ACCESO OBLIGATORIO A LA PLATAFORMA BLACKBOARD ULTRA

Como la asignatura es multimodal, los estudiantes deben acceder al menos dos veces al dia al aula virtual de la asignatura en dos
momentos del tiempo distintos (mafiana y tarde) ya que los contenidos, materiales, actividades y comunicaciones (mensajes
individuales y anuncios colectivos) se realizan a través de la misma. Es recomendable que los estudiantes establezcan el sistema de
avisos en la plataforma Blackboard Ultra para estar perfectamente informados de las novedades que ocurran en el mismo.

3. RESPETO A LOS DERECHOS DE IMAGEN DEL PROFESOR Y DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL DE SU TRABAJO

Los profesores de la asignatura se reservan el derecho de no dar su consentimiento para la captacion, publicacion, retransmision o
reproduccion de su discurso, imagen, voz y explicaciones de catedra, en el ejercicio de sus funciones docentes, en el ambito de la
Universidad de Almeria.

Los materiales del aula virtual de la asignatura y los examenes estan protegidos por la Ley de Propiedad Intelectual. Por tanto, queda
expresamente prohibida la copia, grabacién, reproduccion total y/o parcial del contenido de los materiales de aula virtual,
examenes y/o videos de los profesores, asi como su envio a través de redes sociales y paginas web.

4. TRABAJO EN EQUIPO

La gamificacion, que sirve de base a las practicas de la asignatura se desarrolla mediante el juego de simulacién de marketing GLOBUS
y se sustenta sobre el trabajo en equipo. Por tanto, los estudiantes formaran equipos de trabajo desde el comienzo del curso. En la
primera sesién de grupos de trabajo, el profesorado formara los equipos de trabajo, por lo que es MUY IMPORTANTE asistir desde la
primera sesion de grupos de trabajo. La no asistencia al primer dia de grupo de trabajo implicara que el estudiante sera asignado a
cualquier grupo.

El trabajo en equipo requerido para tomar decisiones en el juego de simulaciéon de marketing GLOBUS puede desarrollarse
tanto presencial como online, por lo que no supone un impedimento para los estudiantes que no puedan asistir
presencialmente.

ACTIVIDADES FORMATIVAS Y METODOLOGIAS DOCENTES

. . Formato Metodologia docente:
Actividades Formativas ) . L
(presencial/online) Descripcion
Sesiones de teoria sobre Presencial en Grupo : o
i Clase magistral participativa
los contenidos del programa Docente (GD)
Conferencias y seminarios de
reconocidos profesionales
L Lo : integrados en el programa de
Seminarios practicos sobre Presencial en Grupo 9 prog _
. charlas en el aula, que permitan a los
los contenidos del programa Docente (GD) _ ) .
estudiantes una mejor comprension de los
contenidos de la asignatura y/o vinculados
con la titulacion
) . . . Aprendizaje autonomo: lectura
Moédulos de aprendizaje Multimodal asincrono (no pren J .
. . . y visionado de los materiales
autonomo en aula virtual presencial)

de aula virtual




Gamificacion y trabajo en
equipo: desarrollo de sesiones
practicas y tutorias del juego
de simulaciéon GLOBUS en
aulas de informatica

Sesiones de précticas de
laboratorio de toma de Presencial en Grupo de
decisiones comerciales Trabajo (GT)
asistidas por ordenador

Actividades de toma de Gamificacion y trabajo en
decisiones de marketing en Multimodal asincrono (no equipo: elaboracion y entrega
equipo en el juego de presencial) de informes de decision (5-6

simulaciéon GLOBUS rondas/tiradas del juego)

PLAN DE CONTINGENCIA (Se establece un plan de contingencia que contempla posibles niveles de alerta sanitaria)

Ante niveles de alerta sanitaria elevados, las actividades formativas planificadas en los Grupos Docentes se impartiran mediante
videoconferencia. Los Grupos de Trabajo seguiran con la imparticion presencial conforme a la planificacion establecida.

Ante medidas mas restrictivas acordadas por las autoridades sanitarias, los Grupos de Trabajo se realizarian también mediante
videoconferencia.

Actividades de Innovaciéon Docente

Esta asignatura forma parte de los grupos docentes: "Gamificacion en asignaturas de Marketing" y "Marketing y gestion de servicios
publicos y privados", correspondientes a la Convocatoria para la Creacion de Grupos de Innovacion y Buenas Practicas Docentes en la
Universidad de Almeria (Bienio 2022 y 2023).

También forma parte del grupo docente "Creacion de materiales didactidos en la asignatura multimodal Direccion de Marketing",
correspondiente a la Convocatoria para la Creacion de Grupos de Innovaciéon y Buenas Practicas Docentes en la Universidad de Almeria
(Bienio 2022 y 2023).

Por ello, en los grupos de trabajo se implanta como innovacion docente un juego de simulacion de marketing denominado GLOBUS.
Conforme a la memoria del grupo docente y el plan de innovacién docente de la asignatura multimodal, algunas sesiones presenciales
seran sustituidas por:

® Modulos de aprendizaje tedrico que contienen videos, lecturas y bibliografia basica de la asignatura (apuntes del profesor
editados en forma de manual).

® Méddulos de aprendizaje practico que contienen la traduccién de la Guia del Participante de Globus.

® Sesiones de decision en equipo en cada una de las tiradas del juego de simulacion Globus.

Diversidad Funcional

Aquellos estudiantes con discapacidad o necesidades educativas especiales pueden dirigirse a la Delegacion del Rector para la
Diversidad Funcional http://www.ual.es/discapacidad ) para recibir la orientacién o asesoramiento oportunos y facilitar un mejor
aprovechamiento de su proceso formativo. De igual forma podran solicitar la puesta en marcha de las adaptaciones de contenidos,
metodologia y evaluacion necesarias que garanticen la igualdad de oportunidades en su desarrollo académico. El tratamiento de la
informacion sobre este alumnado, en cumplimiento con la LOPD, es de estricta confidencialidad. Los docentes responsables de esta guia
aplicaran las adaptaciones aprobadas por la Delegacion, tras su notificacién al Centro y al coordinador de curso




PROCEDIMIENTO DE EVALUACION DE LASCOMPETENCIAS

Criterios e Instrumentos de Evaluacion / Plan de Contingencia

PARA TODOS LOS ESTUDIANTES Y ESCENARIOS

1. EVALUACION CONTINUA EXCLUSIVA DURANTE EL 2° CUATRIMESTRE
Estudiantes presenciales --> evaluacion continua

Son aquellos estudiantes que asisten a mas de las 2/3 partes de la asignatura y se acogen al sistema de evaluacién continua. La
participacion activa del estudiante, las autoevaluaciones y el juego de simulacion GLOBUS sélo se pueden evaluar durante el 2°
cuatrimestre en el que se cursa la asignatura. Consecuentemente, las notas obtenidas en dichos componentes de la evaluacién continua
durante el segundo cuatrimestre se mantendran durante la convocatoria extraordinaria de la misma matricula para los estudiantes
presenciales.

Estudiantes no presenciales --> evaluacién unica final

El estudiantado que no asista al menos a 2/3 partes de la asignatura pasara a ser estudiante no presencial y quedan excluidos del
sistema de evaluacién continua. Para aquellos casos excepcionales de estudiantes no presenciales que pierdan la evaluacion continua
por problemas sobrevenidos suficientemente justificados, se les recomienda solicitar la evaluacion unica final.

2. PUNTUACION DE LA PARTICIPACION ACTIVA DEL ESTUDIANTE

Para conseguir la totalidad de 0,5 puntos, el estudiante debera participar en las actividades que se realicen, bien dentro del aula
(charlas, seminarios etc.) o a través del aula virtual a lo largo del cuatrimestre. De forma que si son 2 y falta 1 vez, recibira 0,25 puntos;
y si falta 2 o mas veces, recibira 0 puntos.

3. PUNTUACION DE LA PARTICIPACION EN EL JUEGO DE SIMULACION DE MARKETING GLOBUS

La calificacion minima para poder aprobar este apartado sera de 70 puntos en el GAME TO DATE SCOREBOARD (Overall G-T-D
Score) obtenido al final de todas las jugadas programadas (equivalente a 5 puntos sobre 10). La nota maxima (equivalente a 10
puntos sobre 10) sera el GAME TO DATE SCOREBOARD (Overall G-T-D Score) del equipo que haya quedado vencedor de todas
las tiradas programadas. Las calificaciones de cada equipo se obtendran por calculo proporcional del GAME TO DATE SCOREBOARD
(Overall G-T-D Score) después de todas las jugadas programadas entre la puntacion maxima y minima antes mencionada. La férmula a
aplicar sera diferente en funcién de los puntos obtenidos en el ranking y sera explicada en la sesion 1 de Grupos de Trabajo.

4.PROMEDIO DE LOS CRITERIOS DE EVALUACION

La nota final de cada estudiante sera el promedio de las valoraciones ponderadas en cada criterio, pero para hacer promedio sera
necesario haber superado con la nota minima aquellas partes de la calificacién que lo requieran. En caso de suspender alguno de
los componentes de la evaluaciéon que requiera nota minima, esta calificacion suspensa sera la que aparezca en el acta de la asignatura,
dado que es la nota que trunca el promedio.

CRITERIOS E INSTRUMENTOS DE EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA

COMPETENCIAS L, . Evaluacion Unica - . Evaluacién Unica
Evaluacién continua final Evaluacién continua final
Participacion en
seminarios (5% de la nota
final) REALIZADAS A LO
LARGO DEL 20
Participacién en CUATRIMESTRE SEGUN
seminarios CRONOGRAMA DE LA
(5% de la nota final) ASIGNATURA
Actividades de
evaluacion virtual
Actividades de evaluacion (autoevaluaciones
UAL1 virtual (autoevaluaciones individuales online) de
(adquisicion de | individuales online) de blogue(s) tematico(s) (20%

conocimientos

béasicos
profesion)

de

la

bloque(s) tematico(s) (20%
de la nota final)

de la nota final).
REALIZADAS A LO
LARGO DEL 20




UALS5
(capacidad de
critica y autocritica)

RD3
(capacidad de
emitir juicios)

DICO3
(capacidad de
disefiar las
politicas de

marketing-mix)

Examen escrito (40% de la
nota final). La puntuaciéon
del examen tendra que ser
superior a 5 sobre 10 para
hacer promedio

Calificacion en el GAME
TO DATE

SCOREBOARD del juego
de simulacion GLOBUS
(Overall G-T-D Score)
obtenida al final de todas
las tiradas programas en el
juego de simulacion de
marketing GLOBUS (35%
de la nota final).
La calificacién minima para

poder aprobar este
apartado sera de 70 puntos
en el GAME TO
DATE SCOREBOARD
(Overall G-T-D Score)

obtenido al final de todas
las jugadas programadas

Prueba
tedrico-practica

(100% de la nota final)

CUATRIMESTRE SEGUN
CRONOGRAMA DE LA
ASIGNATURA

Examen escrito (40% de
la nota final). La
puntuacién del examen
tendra que ser
superior a 5 sobre 10 para
hacer promedio

Calificacion en el GAME
TO DATE

SCOREBOARD del juego
de simulacién GLOBUS
(Overall G-T-D Score)
obtenida al final de todas
las tiradas programas en el
juego de simulaciéon de
marketing GLOBUS (35%
de la nota final).
REALIZADAS A _LO
LARGO DEL 20
CUATRIMESTRE SEGUN
CRONOGRAMA DE LA
ASIGNATURA

Prueba
tedrico-practica

(100% de la nota final)

PLAN DE CONTINGENCIA (Se establece un plan de contingencia que contempla posibles niveles de alerta sanitaria)

En los casos en los que las autoridades sanitarias aconsejen y/o acuerden la no presencialidad de las pruebas de evaluacion en las
convocatorias ordinaria y/o extraordinaria, las pruebas indicadas se realizaran mediante la plataforma virtual.

® |a participacion en seminarios sera tenida en cuenta en las videoconferencias.

® Los exadmenes se realizardn mediante videoconferencia.

® Las actividades de evaluacion virtual (autoevaluaciones) y las calificaciones en el GAME TO DATE SCOREBOARD de GLOBUS
no se veran afectadas, dado que ambas se realizan online: a través de aula virtual y el juego de simulacion de marketing
GLOBUS, respectivamente.

Mecanismos de seguimiento

® Asistencia a tutorias

® Asistencia y participacion en seminarios
® Entrega de actividades en aula virtual

® Otros:

® Entrega de informes en la plataforma de GLOBUS.
® Posicion de los equipos (y sus respectivas empresas) en los diferentes rankings de GLOBUS.
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DIRECCIONESWEB

® http://www.marketingdirecto.com
Portal Marketing directo

® http://www.marketingnews.es/
Marketing News

® http://www.ine.es/
Instituto Nacional de Estadistica

® http://www.consumo-inc.es/
Instituto Nacional de Consumo

® http://www.puromarketing.com/
Diario digital Puro Marketing

® http://www.mercasa.es/publicaciones
Revista Distribucién y Consumo

® http://www.emprendedores.es/
Revista Emprendedores

® http://blogs.ua.es/alfredoazorin/
Blog de Marketing y Neurociencia

® http://www.territoriocreativo.es/
Blog Territorio Creativo

® http://www.cadenaser.com/ser-consumidor/
Revista Ser Consumidor

® http://www.foromarketing.com/




Foro Marketing
® http://www.alimarket.es/
Revista Alimarket
® http://www.actualidad-economica.com/
Revista Actualidad Econémica
® http://marketingnews.es
Revista Marketing News
® http://www.hoyesmarketing.com
Evento Hoy Es Marketing
® https://www.cmarketingalmeria.es/
Club de Marketing de Almeria
® http://www.emprendedores.es/
Revista Emprendedores
® http://http://empresas.wke.es/MK/microsite/revistas/revista-mk-marketing-ventas.html
Revista MK Marketing y Ventas
® http://www.aedemo.es
Revista Investigacion y Marketing de AEDEMO
® http://www.aneimo.com/
Asociacién Nacional de Empresas de Investigacion de Mercados y Opinién
® http://www.nielsen.com
Anuario Nielsen
® http://www.bde.es
Banco de Espafia
® http://www.icex.es
Instituto de Comercio Exterior (ICEX)
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