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UN VERS/DAD DE EXTREMADURA

PLAN DOCENTE DE LA ASIGNATURA

Curso académico: 2024/2025

Identificacion y caracteristicas de la asignatura

Codigo 401647 | Créditos ECTS |6
Denominacion Marketing sectorial
(espafol)
Denominacién Marketing applications
(inglés)
Titulaciones MASTER EN DIRECCION DE MARKETING
Centro FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES
Semestre 2 | Carécter | Optativa
Médulo Especifico
Materia Especialidad en Aplicaciones de Marketing
Profesor/es
Nombre Despacho Correo-e Pagina web

Profesor/a a contratar

Area de conocimiento Comercializacion e Investigacion de Mercados

Departamento Direccion de Empresas y Sociologia

Profesor coordinador
(si hay mas de uno)

Competencias

COMPETENCIAS GENERALES
CG1- Capacidad para planificar, disefiar, desarrollar, dirigir y supervisar proyectos y estudios que tengan
por objeto, de acuerdo con los conocimientos adquiridos, el andlisis del entorno o el desarrollo de
estrategias y planes dentro del ambito comercial o de marketing.
CG2- Capacidad para aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resoluciéon de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (multidisciplinares) relacionados con
el area del marketing.
CG3- Capacidad de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales
y éticas vinculadas a la aplicaciéon de sus conocimientos y juicios.
CG4- Capacidad para comunicar sus conclusiones (y los conocimientos y razones dltimas en las sustentan),
a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiiedades.
CG5- Capacidad para desarrollar las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

COMPETENCIAS BASICAS
CB6- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el
desarrollo y/o aplicacién de ideas, a menudo en un contexto de investigacion
CB7- Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de
problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares)
relacionados con su area de estudio.
CB8- Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de
formular juicios a partir de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las
responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de sus conocimientos y juicios
CB9- Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las
sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiedades
CB10- Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar estudiando de
un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.
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COMPETENCIAS TRANSVERSALES

CT1- Capacidad de organizacion y planificacion.

CT2- Habilidad para la bisqueda de informacién en fuentes diversas.

CT3- Capacidad de andlisis y sintesis de informacién para una correcta toma de decisiones.

CT4- Capacidad de tomar decisiones.

CT5- Capacidad para afrontar la resolucion de problemas.

CT6- Capacidad para comunicarse de forma correcta oralmente y por escrito en lengua nativa y extranjera.
CT7- Capacidad y habilidad para la negociacion y el trabajo tanto individual como en equipo.

CT9- Capacidad de reflexion, vision critica y autocritica.

CT12- Desarrollo de habilidades relacionales, comunicativas y creativas.

CT13- Capacidad de aprendizaje autbnomo.

CT15- Habilidades relacionadas con la creatividad y la originalidad en el desarrollo y aplicacién de ideas.
Ct16- Iniciativa, espiritu emprendedor y liderazgo.

CT17- Motivacion por la calidad.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS
CE- Capacidad de aplicacion de métodos y técnicas generales de marketing a la resolucién de problemas
complejos en entornos concretos y mercados especificos, incidiendo especialmente en el marketing
sostenible, el marketing agroalimentario y el marketing turistico.

COMPETENCIAS OPTATIVAS
CO3- Capacidad de aplicacion de métodos y técnicas generales de marketing a la resolucion de
problemas complejos en entornos concretos y mercados especificos, incidiendo especialmente en el
marketing sostenible, el marketing agroalimentario y el marketing turistico.

Contenidos

Breve descripcidon del contenido

Fundamentos y estrategias de las siguientes especialidades del marketing:
. Marketing ecoldgico.
. Marketing de productos agroalimentarios.
e Marketing de servicios.

Temario de la asignatura

Tema 1: MARKETING ECOLOGICO: JUSTIFICACION Y CONCEPTOS

1.- El papel de la empresa en el deterioro del medio ambiente.
2.- La incidencia negativa del marketing en el medio ambiente.
3.- Un nuevo entorno para las empresas y el marketing.
4.- La aparicion de un nuevo consumidor: el consumidor ecologico.
5.- El concepto de marketing ecolégico.
5.1.- El marketing ecoldgico desde una perspectiva social.
5.2.- El concepto de marketing ecoldgico desde una perspectiva empresarial.
6.- Las funciones del marketing ecolégico.
7.- La filosofia de marketing ecoldgico.
8.- El comportamiento de compra del consumidor ecolégico.

Préactica:

Presencial: a) club de debate 1: La crisis medioambiental: S.0.S planeta Tierra. b) Club de debate 2: El
marketing, ¢culpable o inocente? c) Visionado documental sobre la tematica.

No presencial individual: a) Lectura del caso “El Ticket de Compra” y debate a través del aula virtual de la
asignatura: ¢somos consumidores ecoldgicos? Y el poder del consumidor?

Tema 2: MARKETING ECOLOGICO: LA POLITICA ECOLOGICA DE PRODUCTO

1.- La definicion de producto ecoldgico.
2.- El disefio para el medio ambiente (DFE).
2.1.- Los componentes del DFE.
2.2.- El redisefio del concepto de producto.
3.- El desarrollo de un producto ecoldgico: los equipos multifuncionales y las alianzas estratégicas.

Practica:
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Presencial: visionado documental sobre la obsolescencia tecnoldgica y debate critico.

Tema 3: MARKETING ECOLOGICO: LA POLITICA DE COMUNICACION ECOLOGICA

1.- La comunicacién ecoldgica: objetivos generales y publico-objetivos.
2.- El disefio del mensaje ecoldgico.
2.1.- El contenido del mensaje.
2.2.- La estructura del mensaje.
3.- Las fuentes del mensaje ecoldgico: las autodeclaraciones.
4.- Las declaraciones de tercera parte.
4.1.- La certificacion medioambiental
4.2.- Las declaraciones de tercera parte relativas al producto.
4.3.- Las etiquetas ecoldgicas.
5.- Las memorias medioambientales y de sostenibilidad.
6.- Las alianzas con grupos ecologistas

Practica:

Presencial: a) Club de debate: ¢nos debemos fiar de los mensajes medioambientales de las empresas? b)
Visita de paginas Web relacionadas con la tematica. c) Visionado y debate en el aula virtual de anuncios
con mensajes ecologicos y de ejemplos de contrapublidad.

No presencial (trabajo tutorizado en grupo): disefio de carteleria para campafia de concienciacién ecoldgica
en la Facultad.

Tema 4: MARKETING ECOLOGICO: LA POLITICAS ECOLOGICAS DE DISTRIBUCION Y PRECIO

1.- Los objetivos generales de la politica ecoldgica de distribucion.
2.- El marketing del reciclado.

2.1.- El marketing del reciclado y la distribucion inversa.

2.2.- Los canales de distribucion inversa.

2.3.- La legislacion espafiola sobre envases y residuos de envases.
4.- Los problemas de fijaciéon del precio de un producto ecologico.

Préactica:
No presencial (trabajo dirigido en grupo): disefio de carteleria para campafa de concienciacion ecoldgica
en la Facultad (continuacion).

Tema 5: MARKETING AGROALIMENTARIO: EL SISTEMA AGROALIMENTARIO.

1.- El sistema agroalimentario: concepto y componentes.

2.- El producto alimentario.

3.- El andlisis de la demanda de alimentos en Espafia.

4.- El analisis del comportamiento de compra y consumo de alimentos.

Practica:

Presencial: a) visionado de un documental sobre la cadena de distribucion alimentaria y debate sobre el
tema. b) Busqueda y andlisis de datos estadisticos del sector alimentario.

No presencial (trabajo dirigido en grupo): encuesta sobre habitos de consumo de un alimento entre los
jovenes extremefios o realizacién de un video-caso sobre una empresa agroalimentaria extremenfa.

Tema 6: MARKETING AGROALIMENTARIO: POLITICAS DE PRODUCTO Y PROMOCION
1.- El valor de la marca en la comercializacion de alimentos.
2.- La calidad y el origen como elementos diferenciadores de las marcas de alimentos.
3.- Envasado y etiquetado de alimentos. Las obligaciones legales.
4.- Innovacion y nuevas tendencias en alimentacion.

4.1.- Alimentos ecoldgicos.

4.2.- Alimentos funcionales.

4.3.- Alimentos transgénicos.

4.4.- Alimentos preparados.
5.- Caracteristicas propias de la politica de comunicacion para alimentos.

5.1.- Legislacion y cédigos de autorregulacion aplicables.

5.2.- La promocion a nivel institucional.

5.3.- Instrumentos de promocion relevantes.

Practica:
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Presencial: 1) Escenificacion del guion disefiado en la actividad no presencial. 2) Navegacion por pagina
web relacionadas con el tema para conocer la politica de promocién seguida en Extremadura

No presencial (trabajo dirigido en grupo): a) Encuesta sobre habitos de consumo de un alimento entre los
jovenes extremefios o realizacion de un video-caso sobre una empresa agroalimentaria extremefia.
(continuacién).

No presencial (en grupo): a) Preparacion de un guion para escenificar cdmo un grupo de creativos
publicitarios disefian una campafia de comunicacioén usando un codigo de autorregulacion alimentario.

Tema 7: MARKETING AGROALIMENTARIO: POLITICAS DE DISTRIBUCION Y PRECIO

1.- La cadena de comercializacion de los alimentos: tipos y agentes intervinientes.
2.- Tipologia de formatos comerciales de alimentacion.

3.- La formacién del precio de los alimentos.

5.- indices y observatorios de precios de alimentos.

Préctica:
Presencial: Analisis de fuentes de informacién sobre precios de alimentos frescos.

Tema 8: MARKETING DE SERVICIOS: CONCEPTOS FUNDAMENTALES

1.- Concepto y clasificacién de los servicios.

2.- Caracteristicas de los servicios y sus implicaciones para el marketing.

3.- Gestion de la demanda y control de la capacidad.

4.- El papel de los empleados en la entrega del servicio y la gestion de los “puntos de encuentro”.

Practica:

Presencial: 1) Descripcién de un servicio que se nos haya prestado recientemente y simulacién en el aula
de la atencion al cliente, detallando las fases en la prestacion del mismo e identificando los aspectos claves
en la determinacion de la satisfaccion del cliente.

Tema 9: MARKETING DE SERVICIOS: GESTION DE LA CALIDAD DEL SERVICIO.

1.- Calidad de servicio.
2.- Gestion de la calidad de servicio: expectativas y percepciones.
3.- Medicion de la calidad de servicio.

Préactica:
Presencial (en grupo, tutorizado): Disefio de un estudio sobre la calidad del servicio prestado por una
empresa o institucion publica.

Actividades formativas

Horas de trabajo del H?;?]s Actividades practicas Actividad de No
estudiante por tema ggrupo P seguimiento | presencial
Tema Total GG CH L Tema | Total GG CH
1 22 10 12
2 7 3 4
3 22 9 13
4 12 3 9
5 15 6 9
6 28 10 18
7 12 7 5
8 17 5 12
9 13 5 8
Evaluacion 2 2
TOTAL 150 60 20
GG: Grupo Grande (85 estudiantes).
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CH: Actividades de practicas clinicas hospitalarias (7 estudiantes)

L: Actividades de laboratorio o practicas de campo (15 estudiantes)

O: Actividades en sala de ordenadores o laboratorio de idiomas (20 estudiantes)
S: Actividades de seminario o de problemas en clase (40 estudiantes).

TP: Tutorias Programadas (seguimiento docente, tipo tutorias ECTS).

EP: Estudio personal, trabajos individuales o en grupo, y lectura de bibliografia.

Metodologias docentes

Para los contenidos tedricos se usara en el aula una metodologia basada en la leccion magistral con la
ayuda de materiales bibliograficos y audiovisuales, combinada con actividades de discusién/debate y con
cuestiones a responder o reflexionar por parte del alumno con objeto de que pueda ir construyendo su
propio aprendizaje.

Para los contenidos practicos se utilizaran distintas metodologias activas (basadas en la accién por parte
del estudiante) y de trabajo cooperativo, tal y como se desprende de las distintas actividades practicas
(presenciales y no presenciales) que se han descrito en el programa. Se agrupan en:

e Realizacién de ejercicios

e Estudio de casos reales

e Realizacién de basqueda de informacion relevante para llevar a cabo un andlisis estratégico del

entorno

e Trabajos en equipo e individuales orientados

e Acceso a las web de instituciones relacionadas con las distintas variables del marketing

e Debates

Resultados de aprendizaje

e Poseer y comprender las ideas principales y los conocimientos necesarios sobre distintas aplicaciones
sectoriales del marketing.

e Aplicar la informacion y los conocimientos mediante métodos y habilidades para resolver los
problemas.

e Interpretar la informacion para resumir, describir e interpretar situaciones y poder argumentar.

e Resolver problemas de Marketing Sectorial y poder extrapolar conocimiento a contextos nuevos.

e Descubrir patrones en la informacién, organizar los datos, y reconocer significados ocultos para
emitir juicios que incluyan una reflexion.

e  Transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones.

Sistemas de evaluacion

Sistemas de evaluacién. Dentro de las 4 primeras semanas de clases, el alumno podra acogerse a un
sistema de evaluacion continua o a un sistema de evaluacién global, comunicandoselo al profesor por
escrito (via e-mail o por el foro del campus virtual). Si no indicase nada, se entiende que se acoge al sistema
de evaluacion continua.

1.- Sistema de evaluacidn continua. La calificacion final se derivara de los siguientes elementos:

a) Actividades practicas presenciales. Permiten evaluar la adquisicion de competencias asociadas a las
mismas como la aplicacién de conocimientos adquiridos previamente

b) Actividades practicas no presenciales. Los trabajos dirigidos a desarrollar a lo largo del curso permiten
evaluar las competencias asociadas a los mismos como el reparto de responsabilidades y tareas dentro del
grupo de trabajo, la blsqueda y seleccion de informacion procedente de diferentes fuentes, el conocimiento
y la interpretacion de la realidad, la capacidad de analisis y sintesis, la expresion escrita y la argumentacion
de ideas.

¢) Control escrito. Los controles escritos se realizaran al finalizar cada bloque de la asignatura y se realizaran
en el horario de clase. Se tratard de preguntas breves o tipo test. Para realizarlos, el alumno debera haber
asistido al menos al 70% de las clases.

d) Examen escrito. Permite evaluar los diferentes objetivos propuestos en materia de conocimientos
tedricos y competencias a adquirir por parte del alumno.
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El peso de cada elemento en la nota final es el siguiente:
e Examen escrito al final del semestre: 40%6 de la nota final.
e  Control escrito: 10%b.
e Actividades practicas y participacion activa en el aula: 20%6.
e Actividades practicas no presenciales: 30%.

En todo caso, sera necesario obtener al menos un 4,5 sobre 10 en el examen final para aprobar la asignatura
(por lo que no es posible compensar un suspenso en el examen con la nota de las actividades préacticas y
trabajos dirigidos). El examen constara de varias preguntas a desarrollar y para su evaluacién se tendra en
cuenta la precisién en la respuesta, la claridad de ideas, el uso del lenguaje profesional y la correcta
redaccién de las mismas. Hay que tener en cuenta que ademas de poseer el conocimiento técnico, el
estudiante debe saber expresarlo y escribirlo. Por eso, también se tendran en cuenta las posibles faltas de
ortografias.

Las actividades no presenciales son recuperables, no asi las presenciales (incluido los controles escritos
intermedios). Las actividades presenciales se valoraran en funcion de la presencia del estudiante en el aula
el dia en que se realicen y su participacion activa en las mismas. Y en las actividades no presenciales y
trabajos dirigidos se tendra en cuenta la cantidad de ellas que se entreguen, la calidad y profundidad de
las actividades realizadas y la claridad y correcta redaccion de las mismas. Se entienden como actividades
no presenciales también los debates que se establezcan a través de los foros del aula virtual de la
asignatura. Deberan ser entregadas en las fechas indicadas con antelacién a través del aula virtual por el
profesor.

2.- Sistema de evaluacion global. La calificacién final se derivara de los siguientes instrumentos de
evaluacién y ponderaciones:
a) Examen escrito, a realizar en la fecha oficial establecida por la Facultad y que constara de 2 partes:
e Parte 1: coincidira con el mismo examen final preparado para los alumnos de evaluacion continua
y tendrd un peso del 40%6 en la nota final.
e Parte 2: constara de un conjunto de preguntas test y actividades, que tendra una ponderacion del
30% en la nota final. Las respuestas incorrectas restaran puntuacion, no asi las preguntas no
contestadas. El alumno contara con un tiempo extra para la realizacion de esta parte del examen.

b) Actividades practicas no presenciales La entrega de un trabajo final de caracter préactico (compuesto por
las mismas actividades practicas no presenciales exigidas a los alumnos presenciales), con fecha tope de
entrega el dia del examen final. Este trabajo trata de evaluar la capacidad practica del alumno para aplicar
los conocimientos tedricos explicados en la asignatura. La puntuacion obtenida en este trabajo final se
ponderara con el 30%6 en la nota final del alumno.

Bibliografia (basica y complementaria)

El material elaborado por los profesores para el seguimiento y estudio de la asignatura esta disponible en
el aula virtual de la asignatura en la plataforma moodle de la UEx (http://campusvirtual.unex.es). En este
espacio virtual el alumno también tendra acceso a otros recursos docentes como son guias, fuentes de
informacién, lecturas, casos, etc. Las actividades a realizar y la comunicacion entre profesor y estudiantes
se realizara a través de este espacio virtual.

A continuacién, se recogen los principales libros que pueden servir de ayuda para la preparacion de la
asignatura. Se recomienda la adquisicion de uno o varios de los libros sefialados en la bibliografia basica.

Bibliografia basica:
. Chamorro, A. (2019). Marketing ecolégico. Apuntes no publicados y disponibles en el aula virtual.

Bibliografia complementaria:
Marketing ecolégico (Ultimas ediciones publicadas):
e  Arag6n, J.A. Empresa y medio ambiente: gestion estratégica de las oportunidades medioambientales. Editorial
Comares.
e  Calomarde, J.V. Marketing ecoldgico. Editorial Piramide.
Chamorro, A. Marketing de productos ecoldgicos. Capitulo en “Aplicaciones de Marketing”. Editorial
Abecedario.
Fuller, D.A. Sustainable Marketing. Editorial Sage.
Hopfenbeck, W. Direccién y marketing ecolégicos. Editorial Deusto.
Ottman, J. Green Marketing. Editorial NTC.
Sadgrove, K. La ecologia aplicada a la empresa. Editorial Deusto.

Marketing de servicios (Ultimas ediciones publicadas):
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. Hoffman, K.D y Bateson, J.: Fundamentos de marketing de servicios. Ed. Thomson, Madrid

. Kotler, P., Bowen, J., & Makens, J.: Marketing para Turismo. Editorial PearsonEducacién S.A .32 Edicion.

e  Zeithaml, V. & Bitner, M. J.: Marketing de Servicios: un enfoque de integracion del cliente a la empresa. 22
Edicion. Ed. Mc Graw Hill, Madrid.

. Zeithaml, V., Parasuraman, A. y Berry, L.: Calidad total en la gestién de servicios. Diaz de Santos, S.A., Madrid

Marketing agroalimentario:

. Espejel, J. (2013) Marketing agroalimentario: aplicaciones metodolégicas y estudios de casos en el
contexto global Pearson Educacion.

. Grande, 1. (2011): Marketing de Servicios. 42 Edicién. Ed. ESIC.

. Urbano, B. (2007): comercializacion y marketing de productos agroalimentarios. Editorial Junta de Castilla
y Leon.

Otros recursos y materiales docentes complementarios

El material elaborado por el profesor para el seguimiento y estudio de la asignatura esta disponible en el
aula virtual de la asignatura en la plataforma moodle de la UEx (http://campusvirtual.unex.es). En este
espacio virtual el alumno también tendra acceso a otros recursos docentes como son guias, fuentes de
informacién, lecturas, casos, paginas Web, etc.




