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OPTATIVA

6

COMPETENCIAS GENERALES:

G2. Ser capaz de identificar los diferentes aspectos que afectan directa y globalmente a la actividad comercial de las
empresas y saber aplicar el conjunto de conocimientos adquiridos en su trabajo o vocacion de una forma profesional y
poseer las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la
resolucién de problemas dentro del departamento comercial de una empresa en el contexto de una economia
globalizada, dinamica y sujeta a un proceso de cambio e innovacién tecnolégica constante.

G3. Tener la capacidad de reunir e interpretar los datos relevantes, dentro del &rea comercial, para emitir juicios que
incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

G5. Haber desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias que permitan al alumno continuar formandose
en la actividad comercial y en otras facetas de la gestion empresarial con un alto grado de autonomia.

G6. Adquirir una vision global y multicultural, aplicando los conocimientos y habilidades necesarias para organizar,
dirigir y gestionar el area comercial de una empresa en el actual contexto econémico.

COMPETENCIAS TRANSVERSALES:

T1. Adquirir la habilidad de aprendizaje y conocimiento de la bibliografia asi como de las fuentes permanentes de
informacion documental y estadistica que le doten de la capacidad necesaria para continuar estudiando, investigando
0 aprendiendo de forma permanente o auténoma.

T5. Adquirir la capacidad para trabajar en equipo, demostrando habilidad para coordinar personas y tareas concretas,
aceptando o refutando mediante razonamientos légicos los argumentos de los demas y contribuyendo con
profesionalidad al buen funcionamiento y organizaciéon del grupo sobre la base del respeto mutuo.

T6. Ser creativo, con iniciativa y espiritu emprendedor, consiguiendo la habilidad de ofrecer soluciones nuevas y
diferentes ante problemas y situaciones convencionales, asi como tener una buena predisposicion a actuar de forma
proactiva, poniendo en accion las ideas en forma de actividades y proyectos con el fin de explotar las oportunidades al
maximo, asumiendo los riesgos necesarios.

T7. Ser capaz tanto de reconocer situaciones nuevas (tanto en el entorno competitivo en el que va a desarrollar su
labor profesional como en las metodologias de trabajo cambiantes), como de adaptarse a los cambios con versatilidad
y flexibilidad.

T8. Saber desarrollar y mantener un trabajo de calidad de acuerdo a las normas y gestionar por procesos utilizando
indicadores de calidad para su mejora continua, mediante la utilizacién de indicadores que evalGan el progreso y los
resultados, mediante una planificacion y realizacion correcta de las actividades, buscando la mejora de forma
permanente en todo lo que se hace, y mediante la participacién en los procesos de autoevaluacion asumiendo
responsabilidades tanto como evaluador como evaluado.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS

E1. Conocer los principios y fundamentos de marketing.

E2. Presentar la metodologia para identificar los mercados prioritarios atendiendo a las caracteristicas propias de
cada empresa.

E3. Saber analizar y aplicar los conceptos, principios y técnicas para elaborar un plan de marketing.

E4. Desarrollar estrategias de marketing.

E5. Ser capaz de aplicar politicas comerciales eficaces.
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1. Desarrollar, en profundidad y con practicidad, los elementos especificos del marketing sectorial.
2. Realizar andlisis y diagndsticos en empresas de distintos sectores de actividad.
3. Elaboracion de planes de Marketing en sectores especificos.

BLOQUE 1. ALCANCE DEL MARKETING

Tema 1. AMPLIACION DEL CONCEPTO DE MARKETING
1.1. Concepto y naturaleza del marketing

1.2. Evolucién del marketing

1.3. Marketing como proceso social.

1.4. Aplicacion del marketing en distintos @mbitos.

BLOQUE 2. MARKETING DE SERVICIOS

Tema 2. APROXIMACION AL MARKETING DE SERVICIOS
2.1. Naturaleza y caracterizacion de los servicios.

2.2. Gestién del marketing de servicios.

2.3. El comportamiento de los consumidores de servicios.
2.4. Valor y calidad de los servicios.

Tema 3. MARKETING TURISTICO

3.1. Particularidades del marketing turistico.

3.2. Analisis de la demanda y de la oferta turistica.

3.3. Estrategias competitivas de marketing de servicios turisticos.
Tema 4. MARKETING CULTURAL

4.1. Entorno del patrimonio cultural.

4.2. Andlisis del comportamiento del visitante.

4.3. Formacion de la oferta cultural.

4.4, Plan estratégico de marketing.

Tema 5. MARKETING FINANCIERO

5.1. Consideraciones previas sobre la banca

5.2. Andlisis de la demanda y de la oferta del sector bancario
5.3. Estrategias de marketing para las entidades bancarias
BLOQUE 3. MARKETING DE PRODUCTOS

Tema 6. APROXIMACION AL MARKETING DE PRODUCTOS
6.1. Naturaleza y caracterizacion de los productos.

6.2. Gestién del marketing de productos.

Tema 7. MARKETING INDUSTRIAL

7.1. Los mercados industriales.

7.2. Desarrollo y administracion de productos.

7.3. Estrategias de marketing para productos industriales.
7.4. Fidelizacion y maximizacion de clientes.

Tema 8. MARKETING DEL VINO

8.1. Consideraciones previas sobre el sector vinicola.

8.2. El marketing mix de los vinos.

8.3. Estrategia comercial para la exportacion de vinos.
BLOQUE 4. OTRAS APLICACIONES SECTORIALES DEL MARKETING
Tema 9. MARKETING SOCIAL

9.1. Definicion y naturaleza del marketing social.

9.2. Aproximacion al Tercer Sector.

9.3. El marketing mix social.

9.4. El seguimiento y la evaluacion.

- Leccidn magistral en las clases tetricas-expositivas.
- Practica en el aula (estudio de casos, lecturas, dinamica de grupos...).
- Aprendizaje cooperativo.

INSTRUMENTO / PROCEDIMIENTO
PESO EN LA NOTA FINAL
OBSERVACIONES

EXAMEN TEORICO

Minimo 70%
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Prueba escrita final sobre los conocimientos alcanzados en la asignatura en el estudio individual del alumno.
TRABAJOS Y ACTIVIDADES (practicas dentro y fuera del aula)

Maximo 30%

Realizacion, exposicion y entrega semanal de trabajos individuales y/o en grupo.

Para superar la asignatura es necesario alcanzar un 50% en la parte teérica (3,5 puntos sobre 7) y un 50% en la parte
practica (1,5 puntos sobre 3).

Para aquellos alumnos NO ASISTENTES a clase con regularidad, podran acogerse al EXAMEN UNICO FINAL con
parte tedrica (7 puntos) y practica (3 puntos).

HORAS PRESENCIALES

Clases tedricas

Clases practicas

Actividades académicamente dirigidas
Evaluacion

30

30

HORAS NO PRESENCIALES

Trabajo autdnomo sobre contenidos tedricos
Trabajo autdnomo sobre contenidos practicos
Realizacion de trabajos , informes, memorias, ...
Preparacién orientada a la evaluaciéon

30

20

15

22

Marceliano Serrano Chamorro (Coordinador)
Profesor Asociado

e-mail.: mserrano@eco.uva.es

Tfno.: 983 18 59 4 / 983 18 64 80

Luis Garcia Conde
Profesor Asociado

CASTELLANO
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