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DATOS GENERALES DE LA ASIGNATURA

ASIGNATURA: Plan de Marketing

PLAN DE ESTUDIOS: Grado en Administracion y Direccidn de Empresas
GRUPO: 2223-01

CENTRO: Facultad de Ciencias Sociales

CARACTER DE LA ASIGNATURA: Optativo

ECTS: 6,0

CURSO: 3

SEMESTRE: 2° Semestre

IDIOMA EN QUE SE IMPARTE:
Castellano, excepto las asignaturas de idiomas que se impartiran en el idioma correspondiente

DATOS DEL PROFESOR

NOMBRE Y APELLIDOS: SERGIO LOPEZ SALAS

EMAIL: slopez@uemc.es

TELEFONO: 983 00 10 00

CV DOCENTE:

Doctor en Ciencias Econdmicas y Empresariales, especialidad en Marketing. Premio Extraordinario de Doctorado
2018, Master en Marketing e Investigacion de Mercados con especialidad en Investigacion Comercial, Master en
Formacion del Profesorado en Educacion Secundaria, Experto Universitario en Auditoria de Marketing, Graduado
en Administracion y Direccion de Empresas y Diplomado en Ciencias Empresariales. Docencia universitaria virtual
de las asignaturas: Marketing, Empresa y Marketing y Direccion Comercial. En docencia presencial: Marketing de
Empresas TIC, Investigacion de Mercados y Marketing Turistico en Grados Oficiales de Administracion y Direccion
de Empresas, Turismo, Doble grado Derecho-Administracion de Empresas, Publicidad y Relaciones Plblicas y
Periodismo; y Master Oficial en Administracion de Empresas (MBA). Tutor de trabajos fin de grado y tribunal de
trabajos fin de master. Tutor de practicas de empresa Universitarias. En docencia de formacion profesional
reglada: Director de Grado Superior Oficial de Gestion de Ventas y Espacios Comerciales. Docencia de las
asignaturas: Gestion de Productos y Promociones en el P.V., Visual Merchandising, Marketing Digital,
Investigacion Comercial, Politicas de Marketing, Iniciativa Emprendedora, Técnica Contable, Operaciones
Administrativas de Recursos Humanos y Empresa y Administracion

Experiencia en online

Curso de Experto en Teleformacion y Contenidos E-learning (90 horas). Toda la docencia universitaria y la
relacionada con formacion profesional ha sido impartida tanto de forma presencial como de forma
semipresencial y también virtual

CV PROFESIONAL:

Responsable de Comunicacion y Marketing para eventos de la Universidad de Extremadura y Universidad de
Alcala. Técnico de marketing, imagen, comunicacion e investigacion de mercados para instituciones plblicas y
privadas como Diputacion de Caceres, Asociacion Extremeia de la Empresa Familiar

CV INVESTIGACION:

Experto en marketing y branding en el sector retail. 12 comunicaciones sobre gestion de marcas en sector retail e
Intermet en |, Il ll, IVy V Congreso de Jovenes Investigadores, XXVIl y XXXI Congreso AEMARK y Seminarios de
economia empresarial de la Universidad de Evora. 2 ponencias invitadas sobre marketing, consumo y economia
en |y Il Congreso Intermacional de Sociologia sobre el Género Distdpico. 2 comunicaciones sobre casos docentes
de marketing en | y Il Congreso Internacional de Casos en Marketing Plblico y No Lucrativo. Miembro de 13
comités organizadores de congresos, responsable de comunicacion y secretario en congresos nacionales e
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Internacionales de la Universidad de Extremadura y la Universidad de Alcala. Miembro del comité organizador
del XXXI Congreso Intermacional de Marketing 2019 de la Asociacion Espaiola de Marketing Académico y
Profesional.

PUBLICACIONES

Editor/coordinador de tres obras colectivas (junto con otros dos autores): Investigacion Joven en Extremadura,
Vollmenes |, Il y Il (UEX, 2017, 2018 y 2021). Autor de tres capitulos de libro

sobre branding, consumo y marketing: Investigacion Joven en Extremadura, Volimenes |y Il (UEX, 2017 y 2018) y
Sagas, distopias y transmedia (Marcial Pons, RIUL y UNILEON, 2016). Autor del articulo: Lopez, S. y Urraco, M.
(2019) Creacion y gestion del valor de marca personal:

Personal branding y adaptacion al nuevo escenario laboral contemporaneo. Revista Interacional de Turismo y
Empresa RITUREM, 2 (2), 29-48. Autor del libro: Atencion al Cliente, Consumidor y Usuario (2020), Editorial
Paraninfo.

PARTICIPACION EN ORGANIZACIONES

Miembro del Grupo de Investigacion “Marketing y Gestion Turistica” (WARKETUR) de la Universidad de
Extremadura registrado en el Sistema Extremefio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion. Miembro de la Asociacion
Espariola de Marketing Académico y Profesional. Miembro fundador de la asociacion para el fomento y la difusion
de la investigacion social “Amigos de Erving”.

DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

DESCRIPTOR DE LA ASIGNATURA:

El Plan de Marketing es una de las herramientas basicas del proceso de planificacion en las empresas. Su
ubicacion en el grado permite abordar el aprendizaje de la materia con conocimientos generales de empresa y
de marketing, adquiridos en las asignaturas de cursos anteriores. La Investigacion de Mercados, fundamental para
la realizacion del andlisis y diagndstico de EL Plan de Marketing es un documento base en cualquier empresa, y su
correcta elaboracion y comprension constituyen competencias fundamentales del marketing, pues proporciona la
informacion relevante para la toma de decisiones en las organizaciones que deseen orientarse al mercado.

Los conocimientos y competencias de esta asignatura resultan claves para todo profesional en puestos de
resporsabilidad en el mundo de la empresa al ser destinatario de sus contenidos. El plan de marketing determina
los objetivos y las estrategias empresariales para conseguirlos, que deben guiar a todos los integrantes de las
organizaciones permitiéndoles, al tiempo, comprender las diferentes actuaciones de las distintas areas o
departamentos que las integran.

Aunque esta disciplina tendra mayor relevancia para aquellos que desemperien sus tareas en el departamento de
marketing, responsable habitualmente de la redaccion, defensa y control del plan, el conocimiento de los
métodos Yy técnicas de investigaciony de sus posibilidades y limitaciones, constituira para todos los profesionales
de la empresa una herramienta valiosa en su desempefo laboral puesto que en el ejercicio de sus
responsabilidades deberan seguir las directrices en él fijadas.

CONTENIDOS DE LA ASIGNATURA:
1. Plan de Marketing
1. Planificacion y marketing
2. Andlisis y diagndstico de la situacién
3. Decisiones estratégicas de marketing
4. Decisiones operativas de marketing
5. Presupuesto y control en el plan de marketing

RECURSOS DE APRENDIZAJE:

Los recursos de aprendizaje que se utilizaran en todas las asignaturas de la titulacion (salvo las practicas
externas) para facilitar el proceso de ensenanza-aprendizaje, son:

e Campus online de la UEMC (Open Campts)
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¢ Plataforma de Webconference (Adobe Connect)
Las comunicaciones con el profesor seran a través de Open Campus via Mi correo, Tablon o/y Foro.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE A ADQUIRIR POR EL ALUMNO

COMPETENCIAS GENERALES:

CGO1. Capacidad de andlisis y sintesis

CGO2. Capacidad de organizacion y planificacion

CG03. Capacidad para la resolucion de problemas

CGO5. Comunicacion oral y escrita en lengua nativa

CGO7. Habilidades basicas de informética

CGO8. Capacidad para trabajar en equipo

CG17. Capacidad para generar nuevas ideas (creatividad)

CG18. Capacidad de aprendizaje auténomo (aprender a aprender)

CG19. Iniciativa y espiritu emprendedor

CG20. Liderazgo

CG21. Capacidad para ejercer con responsabilidad, autonomia, independencia y compromiso ético la

practica profesional

CG22. Capacidad para desarrollar el pensamiento creativo

CG23. Capacidad de desarrollo de habilidades interpersonales

CG24. Juicio critico

CG26. Capacidad para conocer las culturas y costumbres de otros paises, para apreciar la diversidad y

multiculturalidad y respetar los derechos humanos universales

o (CG30. Capacidad para concienciarse de la importancia de difundir y fomentar una actitud de
reconocimiento de otras culturas, y de respeto hacia los derechos y libertades fundamentales, la igualdad y
los valores propios de una democracia 'y de una cultura de paz

e (G32. Capacidad para desarrollar un compromiso ético de respeto a la dignidad humana, los derechos y
libertades fundamentales de todas las personas, y la igualdad de hombres y mujeres

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

e CE07. Capacidad para definir objetivos comerciales, disefar planes funcionales o estratégicos de marketing
y desarrollar estrategias y politicas comerciales

e CE17. Capacidad para buscar y analizar informacion procedente de diversas fuentes

o CE18. Capacidad para aplicar los conocimientos en la practica

e CE28. Capacidad y habilidad para establecer el plan de marketing: fijar los objetivos comerciales, definir
el plblico objetivo, plantear las estrategias, controlar el presupuesto de marketing entre otras tareas
propias de este perfil

e CE29. Capacidad para analizar y aplicar los instrumentos de marketing a la estrategia general de la empresa

o CE30. Capacidad para conocer los procesos de marketing relacional y sus técnicas especificas:
posicionamiento, segmentacion, procedimientos de andlisis y medicion de la eficacia

o CE35. Manejar técnicas de comunicacion

o CE42. Motivacion por la calidad

o CE44. Definir objetivos, estrategias y politicas comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE:
El alumno sera capaz de:

o Diagnosticar una situacion de partida de la empresa para desarrollar la investigacion, la planificacionyy la
implementacion de las estrategias dentro del Plan de Marketing.

o Amalizar y aplicar los conceptos e instrumentos necesarios para la eleccion de una estrategia de marketing,
la elaboracion de un plan estratégico, su puesta en marcha y el control posterior de sus resultados.

e Crear y desarrollar un Plan de Marketing adaptado a las necesidades de cada empresa, institucion u
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organismo.
e Realizar el seguimiento y control de las estrategias y acciones puestas en marcha en el Plan de
Comunicacion.
BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS DE REFERENCIA GENERALES
BIBLIOGRAFIA BASICA:
o SAINZ DE VICUNA, J. (2015): EL Plan de Marketing en la practica.. Esic Editorial, Madrid.. ISBN: 978-84-1646-
255-1

° MARI'N, Q. (2011): Elaboracion del Plan de Marketing. . Profit Editorial, Barcelona. ISBN: 978-84-1533-054-7
e SANCHEZ HERRERA, J. (2007): Plan de Marketing. Andlisis decisiones y control. . Ediciones Piramide,
Madrid.. ISBN: 978-84-3681-606-8

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:

e KOTLER, P. y ARMSTRONG, G. (2017): Fundamentos del Marketing (6* ed.).. Prentice Hall, México.. ISBN:
978-97-0260-400-6

o SANTESMASES MESTRE, M. y MERINO SANZ, M. J. (2014): Fundamentos de Marketing. . Ediciones Piramide,
Madrid.. ISBN: 978-843-68-2934-1

o BAENA GRACIA, V., MORENO SANCHEZ, M.D.F. (2012): Instrumentos de Marketing. Decisiones sobre
producto, precio, distribucion, comunicacion y marketing directo. . Editorial UOC, Barcelona. . ISBN: 978-
84-9788-8%-7

e KOTLER, P. y ARMSTRONG, G. (2012): Marketing (14* edicion).. Pearson Educacion, México. ISBN: 978-607-
32-1420-9

o SANTESMASES MESTRE, M. y MERINO SANZ, M. J. (2012): Marketing, Conceptos y Estrategias.. Ediciones
Piramide, Madrid.. ISBN: 978-843-68-2620-3

e LAMBIN, J.J. (2003): Marketing Estratégico.. McGraw Hill. ISBN: 978-84-735-6352-9

e KOTLER, P. (2000): Direccion de Marketing. Edicion del milenio (107 ed.). . Prentice Hall, Madrid. . ISBN:
978-848-32-2208-9

WEBS DE REFERENCIA:

Web / Descripcion
Instituto Nacional de Consumo. (http://www.consumo-inc.es)
Sitio web del Instituto Nacional de Consumo.
Asociacion Espanola de Marketing Relacional. (http: //aenr.es)
Asociacion Espaiola de Marketing Relacional
Sociedad Europea de Plan de Marketing y Opinion Plblica. (http: //www.esomar.org)
Sociedad Europea de Plan de Marketing y Opinion Pblica.
Federacion Espaiola de Comercio Electronico y Marketing Directo (FECEMD). (http: //www.fecemd.org)
Federacion Espaiola de Comercio Electronico y Marketing Directo (FECEMD).
Asociacion para la investigacion de medios de comunicacion(http: //www.aimc.es)
Asociacion para la investigacion de medios de comunicacion

OTRAS FUENTES DE REFERENCIA:

ORGANISMOS NACIONALES

AESAN Agencia Espaiola de Seguridad Alimentaria y Nutricion.

Banco de Espana.

CES: Consejo Econdmico y Social de Espafa.

CIDOC: Centro de Informacion y Documentacion del Consumo.

CIS: Centro de Investigaciones Sociologicas.

CNMC: Comision Nacional de los Mercados y la Competencia.

CNMV: Comision Nacional del Mercado de Valores.

CSIC: Corsejo Superior de Investigaciones Cientificas.
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Foro de Marcas Renombradas Espanolas.

ICEX: Espana Exportacion e Inversiones.

ICO: Instituto de Crédito Oficial.

IPYME: Direccion General de Industria y de la Pequefa y Mediana Empresa.

MERCASA: empresa plblica espaiola del sector de la distribucidn alimentaria.

Ministerio de Industria, Comercio y Turismo de Espafia e informacion publicada por otros Ministerios.
ONTSI: Observatorio Nacional de Tecnologia y Sociedad.

Registro Mercantil.

Secretaria de Estado de Comercio.

Secretaria de Estado de la Espaia Global.

FUENTES EMPRESARIALES

Camaras de Comercio.

CEOE: Confederacion Espariola de Organizaciones Empresariales.

CEPYME: Confederacion Espaiola de la Pequeiia y Mediana Empresa.

FUNCAS: Fundacion de Cajas de Ahorros.

Informes y estudios realizados por Bancos.

Memorias de empresa/memorias anuales disponibles en paginas web corporativas.
Observatorio Cetelem.

REVISTAS DIGITALES DE INTERES

Brandemia.

El Blog Salmon.

IPMARK.

Marca por hombro.

PuroMarketing.

Reason Why

Revista CTRL

Marketing Directo.

Alimarket.

ARAL.

Cuadermos de Economia y Direccion de la Empresa.
Distribucion y Consumo.

Esic-Market.

Estudios sobre Consumo.

European Jourmal of Marketing.

Financial Food.

Food Retail Shoppers.

Industrial Marketing Management.

InformaBTL.

Informacion Comercial Espaiola.

Investigaciones Europeas de Direcciony Economia de la Empresa.
Ipmark.

Joumal of Marketing Research.

Joumal of Marketing.

Joumal of the Academy of Marketing Science.
Marketing News del Consejo General se Economistas de Espana
Marketing Science.

Marketing y Ventas para Directivos.

Papeles de Economia Espariola.

Revista Da Retail.

Revista de Economia y Empresa.

Revista Espanola de Investigacion de Marketing.
Revista Europea de Direccion y Economia de la Empresa.
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Revista Info Retail.

PLANIFICACION DEL PROCESO DE ENSENANZA-APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

METODOLOGIAS:

METODO DIDACTICO:

El papel del profesor cobra importancia a través de la imparticion de clases magistrales en tiempo real por
videoconferencia que podra utilizar para explicar los contenidos tedricos, resolver dudas que se planteen durante
la sesion, ofrecer retroalimentacion sobre las actividades de evaluacion continua o realizar sesiones de tutoria de
caracter grupal.

METODO DIALECTICO:

Se caracteriza por la participacion de los alumnos en las actividades de evaluacion continua de debate y la
intervencion de éstos a través del didlogo y de la discusion critica (seminarios, grupos de trabajo, etc.).
Utilizando este método el alumno adquiere conocimiento mediante la confrontacion de opiniones y puntos de
vista. El papel del profesor consiste en proponer a través de Open Campus temas referidos a la materia objeto
de estudio que son sometidos a debate para, posteriormente, evaluar el grado de comprension que han
alcarzado los alumnos.

METODO HEURISTICO:

Este método puede desarrollarse de forma individual o en grupo a través de las actividades de evaluacion
continua (entregas de trabajos, resolucion de ejercicios, presentaciones, etc.). El objetivo es que el alumno
asuma un papel activo en el proceso de aprendizaje adquiriendo los conocimientos mediante la experimentacion
y la resolucion de problemas.

CONSIDERACIONES DE LA PLANIFICACION:
Las ACTIVIDADES FORMATIVAS que se realizan en la asignatura son las siguientes:

Clases tedricas: Actividad dirigida por el profesor que se desarrollara de forma sincronica en grupo. Para la
realizacion de esta actividad en Open Campus, la UEMC dispone de herramientas de Webconference que
permiten una comunicacion unidireccional en las que el docente puede desarrollar sesiones en tiempo real con
posibilidad de ser grabadas para ser emitidas en diferido.

Actividades practicas: Actividades supervisadas por el profesor que se desarrollaran fundamentalmente de
forma asincrona, y de forma individual o en grupo:

o Actividades de debate. Se trata de actividades desarrolladas en el foro de Open Campus, en las que se
genera conocimiento mediante la participacion de los estudiantes en discusiones alrededor de temas de
interés en las distintas asignaturas.

e Entregas de trabajos individuales o en grupo a partir de un enunciado o unas pautas de trabajo que
establecera el profesor.

¢ Resolucion de ejercicios y problemas que el alumno debe realizar a través de Open Campus en un periodo
de tiempo determinado. Esta actividad puede ser en formato test de evaluacion.

Tutorias: Las tutorias podran tener un caracter sincronico o asincrono y podran desarrollarse de manera
individual o en grupos reducidos.

Estan previstas dos sesiones de tutoria por videoconferencia, una al inicio y otra al final del semestre. En la
primera se presentara la asignatura y la guia docente y en la segunda, en las semanas previas a la evaluacion
final, se dedicara a la resolucion de dudas de los estudiantes.

Ademés, el docente utiliza el Tablon, el Foro y el Sistema de correo intemo de Open Campus para atender las
necesidades y dudas académicas de los estudiantes.
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SESIONES EN TIEMPO REAL
En la asignatura se planifican clases magistrales y tutorias a través de videoconferencias.

La asistencia a las videoconferencias no sera obligatoria, pero si recomendable para un adecuado seguimiento de
la asignatura, la comprersion de los materiales y el desarrollo 6ptimo de las actividades de aprendizaje. En
cualquier caso, salvo circunstancias excepcionales, sera posible acceder a ellas en diferido a las 48 horas méaximo
desde su celebracion.

SESIONES EN TIEMPO REAL :

Titulo
TU1  Presentacion asignatura y Guia docente
CM1  Laplanificaciony el andlisis intermo (Temas 1y 2)
CM2  Andlisis externo y diagnostico (Tema 2)
CM3  Objetivos y estrategias | (Tema 3)
CM4  Estrategias Il y decisiones de precios (Temas 3y 4)
CM5  El producto y la comunicacion (Tema 4)
CM6  Plan de comunicacion y distribucion (Tema 4)
CM7  Priorizacion de acciones, presupuesto y control (Temas 4y 5)
TU2  Resolucion de dudas antes de la evaluacion

EVALUACION CONVOCATORIA ORDINARIA:

Evaluacion continua  60%
Evaluacioén final 40%

ACTIVIDADES Y SISTEMAS DE EVALUACION :

Tipo Evaluacion Nombre Actividad % Calif.
Evaluacion continua 1. Actividad 1. 20
(60 %) (Entrega individual)
2. Actividad 2. 20
(Entrega individual)
3. Actividad 3. 10
(Foro)
4. Test de evaluacion 10
(Test de evaluacion)
Evaluacion final 1. Evaluacion final convocatoria ordinaria 40
(40 %) (Prueba de evaluacion final presencial)

CONSIDERACIONES EVALUACION CONVOCATORIA ORDINARIA:  Valor del parametro
TEXTO_FIJO_SEM_GRADO_EVALUACION_CONVOCATORIA _ORDINARIA GRP_A

EVALUACION CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA:
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Evaluacion continua 60%
Evaluacion final 40%

ACTIVIDADES Y SISTEMAS DE EVALUACION :

Tipo Evaluacion Nombre Actividad % Calif.
Evaluacion continua 1. Actividad 1. 20
(60 %) (Entrega individual)
2. Actividad 2. 20
(Entrega individual)
3. Actividad 3. 10
(Mixta individual)
4, Test de evaluacion 10
(Test de evaluacion)
Evaluacion final 1. Evaluacion final convocatoria extraordinaria 40
(40 %) (Prueba de evaluacion final presencial)

CONSIDERACIONES EVALUACION CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA:  Valor del parametro
TEXTO_FIJO_SEM_GRADO_EVALUACION_CONVOCATORIA_EXTRAORDINARIA GRP_A

SISTEMAS DE EVALUACION:

SISTEMA DE EVALUACION PORCENTAJE (%)
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