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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

1. DESCRIPTOR

Conceptos generales de marketing. Tipos de magketia comunicacion de mas
Programacion, planificacion y utilizacion eficierde recursos sociales y humanos
cara a la sensibilizacién social y a la captaciénfahdos para proyectos. Educad
para el consumo.

2. SITUACION

2.1. PRERREQUISITOS:

No se necesitan mas que los legales, de estacuoiatto en la asignatura.

2.2. CONTEXTO DENTRO DE LA TITULACION:

Es una asignatura optativa de segundo cuatrimé&sreombinaran a lo largo del cu
los conceptos tedricos y las actividades practidasnanera que el alumno tenga
vision real de la planificaciéon comercial y de lostrumentos comerciales que perm
el desarrollo de esa planificacion en Trabajo Socia

2.3. RECOMENDACIONES:

En la medida de lo posible, completar esta fornracian el resto de las asignaturas
area de conocimiento que se ofertan.

Asistir regularmente debido a la naturaleza praale la materia.
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3. COMPETENCIAS )
3.1. COMPETENCIAS TRANSVERSALES/GENERICAS:

Capacidad de analisis y sintesis.

Capacidad de organizacion y planificacion.
Comunicacion oral y escrita.

Razonamiento critico.

Habilidad de recuperar y analizar informacion deditkrentes fuentes.
Resolucién de problemas.

Trabajo en equipo.

Capacidad para aplicar la teoria a la préactica.
Habilidades de investigacion.

Capacidad de aprender.

Inquietud por la calidad.

Capacidad de abstraccion.




3.2. COMPETENCIAS ESPECIFICAS:
» Cognitivas (Saber):

Conocer las teorias y conceptos basicos en magketomo: demanda
comportamiento del consumidor, mercado, segmemtapasicionamiento.
Conocer las herramientas y aplicaciones basica®:ciowestigacion de mercados o
plan de marketing, creacion de productos, deterinale precios, comunicacion y
distribucion.

Conocer las particularidades del Trabajo Social.
Conocer los diferentes tipos de clientes y sussigades.
Conocer los diferentes aspectos y técnicas de doawidn externa (captacign,
atencion y fidelizacion).

* Procedimentales/Instrumentales (Saber hacer):

Aplicar las teorias y conceptos basicos sobreafedemanda a los diferentes tipos
de organizaciones.
Elaborar un plan de marketing y comercial de digsirorganizaciones en lo que
respecta al analisis del entorno, definicion detaps y estrategias comerciales.
Disefiar en la practica productos, captacion dersesuecondémicos, distribuciéon y
comunicacion especificas.

Desenvolverse en las relaciones interpersonales.
Buscar soluciones a situaciones imprevistas.
Anticiparse a las expectativas del cliente.

* Actitudinales (Ser):

Adquirir los conceptos fundamentales acerca decéwgenidos de la asignatura,, y
conocer los resultados fundamentales acerca desllsones entre los conceptos
basicos que se van transmitiendo a lo largo dslocur

o Conocer el concepto de marketing y sus implicada@ela estructura de las
organizaciones y en la sociedad.
o Lainformacion como instrumento para la toma desilees.
Concepto de mercado y la segmentacion del mercado.
Estudio del comportamiento del consumidor y suslicapiones en las
distintas actividades.
Aspectos fundamentales en la planificacion del etarg-mix.
Decisiones sobre el producto.
Decisiones sobre captacion de recursos econémicos.
Decisiones sobre los canales de distribucion.
Conocimientos sobre el sistema de distribucion coiale
Decisiones sobre publicidad.
Decisiones sobre promocion de ventas.
o Decisiones sobre fuerza de ventas.
Manejo de determinados instrumentos informaticos aggeyo a la toma de
decisiones.
Haber adquirido cierta capacidad de organizacidntridéajo y valoracion de
trabajo en grupo.
Adquirir cierta destreza en la exposicidn publicacapacidad en la toma de
decisiones.
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4. OBJETIVOS

El desarrollo del programa esta orientado hactartza de decisiones mas importantes

que la casuistica nos aporta, tanto a nivel irgtihal como de otro tipo de

instituciones, y a incrementar el conocimiento ae filosofias y técnicas que mayor

incidencia estan teniendo en los momentos acteales Marketing Social, asi como
tendencias de futuro.

Es importante también que el alumno se acostumpensar con mentalidad social,
como establecer cuales son las distintas orgapnize€i que desarrollan market
social, y cuales son sus particulares caracteasstic

Por otra parte, hay que fomentar la capacidad dendjzaje y tratar de interesar

as

asi
ng

al

alumno por la lectura en temas locales, naciorelegernacionales relacionados con la

materia.

Se pretende, por tanto, dotar al alumno de los @onentos tedricos necesarios para

elaborar un plan de marketing social, desde lacsiéle del publico objetivo, hasta

la

elaboracion del mix de marketing, fomentar la cajst de razonamiento sobre
cuestiones sociales, y desarrollar las habilidatessarias para dar respuesta a los

problemas de gestion del marketing en las orgaioizes.

En definitiva, acercar al alumno a las diferentesrdmientas que intervienen en el

proceso de gestion del marketing sacial

5. METODOLOGIA

* Exposicién magistral por parte del profesor.

» Exposiciobn de materia tedrica por parte de grupsdugidos de alumnos,

dirigidos por el profesor.

* Analisis y discusion de casos presentados poradegor y discutidos entre
profesor y los alumnos.

* Analisis, desarrollo y comentario de textos ciéca# con contenido de ultim
tendencias en marketing por parte del alumno you@stiones dirigidas por
profesor.

* Planteamiento de trabajos de investigacién paraaizacion individual oly e
grupo y expuestos en clase por los alumnos.
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NUMERO DE HORAS DE TRABAJO DEL ALUMNO:

PRIMER SEMESTRE:
N° de Horas: 101
* Clases Teoricas*: 14
* Clases Practicas*: 17
» Exposiciones y Seminarios*: 9
» Tutorias Especializadas (presenciales o virtuales):
A) Colectivas*: 2
B) Individuales: 2
* Realizacion de Actividades Académicas Dirigidas:
A) Con presencia dalfpsor*: 2
B) Sin presencia delfpsor:
» Otro Trabajo Personal Autdbnomo:
A) Horas de estudio: 24
B) Preparacion de Trabajo Personal: 25
C) ...
* Realizacion de Examenes:
A) Examen escrito: 3
B) Exadmenes orales (control del Trabajo Personal): 3

SEGUNDO SEMESTRE:
N° de Horas:
* Clases Tedricas*:
» Clases Précticas*:
« Exposiciones y Seminarios*:
» Tutorias Especializadas (presenciales o virtuales):
C) Colectivas*:
D) Individuales:
» Realizacion de Actividades Académicas Dirigidas:
A) Con presencia delfpsor*:
B) Sin presencia delfpsor:
e Otro Trabajo Personal Autbnomo:
D) Horas de estudio:
E) Preparacion de Trabajo Personal:
F ..
* Realizacion de Examenes:
C) Examen escrito:
D) Exadmenes orales (control del Trabajo Personal):

6. TECNICAS DOCENTES (sefiale con una X las técnicas que va a utilizal eiesarrollo de su
asignatura. Puede sefialar mas de una. También pustiteirlas por otras)

Sesiones académicas tedricas | Exposicién y debate: Tutorias especializadas:
X X X

Sesiones académicas practicas| Visitas y excursiones: Controles de lecturas obligatorias:
X X X

Otros (especificar):

DESARROLLO Y JUSTIFICACION:




7. BLOQUES TEMATICOS (dividir el temario en grandes bloques tematicas;hay namerg
minimo ni maximo)

- FUNDAMENTOS DEL MARKETING

INTRODUCCION AL MARKETING.

MARKETING RELACIONAL.

MARKETING DE SERVICIOS.

MARKETING SOCIAL

- ESTRATEGIAS DE MARKETING

PLAN DE MARKETING APLICADO A ENTIDADES NO LUCRATIVAS
MARKETING SOCIAL

COMUNICACION: DISENO DE CAMPANAS SOCIALES

INSTRUMENTOS DE COMUNICACION

8. BIBLIOGRAFIA

8.1 GENERAL
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- Lambin, J. J.: “Marketing Estratégico”. McGrawllH82 Edicion, 1995.
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y casos”. Ediciones Piramide, 2002.
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8.2 ESPECIFICA (con remisiones concretas, en lo posible)
ABASCAL ROJAS, F. (2005): “Marketing Social y étimmpresarial”. Ed. ESIC
Madrid.

BARRANCO SAIZ, F.J. (2005): “Marketing Social comadivo”. Ed. Piramide
Madrid.

RABASSA ASENJO, B. (1999): “Marketing Social” . Bdriramide, Madrid.

KOTLER, P.; ROBERTO, E.L. (1991): “Marketing SocialEd Diaz de Santo
Madrid.

9. TECNICAS DE EVALUACION (enumerar, tomando como referencia el catalogo

correspondiente Guia Comjin

« Examen individual tedrico-practico escrito.
* Realizacion de trabajos de investigacion.
* EXxposicion en clase.

Criterios de evaluacion y calificacién(referidos a las competencias trabajadas duranteueso)

Se realizara un examen final en el que se evaklarendizaje tedrico y practico
adquirido. Supondra el 70% de la calificacion dadinatura. El contenido del exam
combinara cuestiones teoricas y practicas reladasaon lo tratado en clase.

En segundo lugar, se podra obtener como maxim0%Ilde la calificacion de la
asignatura con actividades académicamente dirigidas

* Realizacién de trabajos de investigacion individaglara su posterior entreg
exposicion en clase. (Evaluable hasta 2 puntos).

* Propuesta de casos practicos para su analisistgripogliscusion y entrega ¢
clase. (Evaluable hasta 1 punto).

* Finalmente, se valorard positivamente la buenaodisipn en clase, la madur
para enfrentarse a las situaciones nuevas quse ptalgean y, especialmente
participacion activa en las actividades anterioti@elescritas.
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Distribuya el nimero de horas que ha respondidelgrunto 5 en 20 semanas para una asignatura seshgst0 para una anual

10. ORGANIZACION DOCENTE SEMANAL (Sélo hay que indicar el nimero de horas que éisele sesion va a dedicar el estudiante cadarsgma

SEMANA N° de horas deN° de horasN° de horasN° de horasN° de horasN° de horas Examenes| Temas del temario a tratar
sesiones sesiones Exposiciones Visita y| Tutorias Control de lecturas
Tedricas practicas y seminarios| excursiones | especializadas | obligatorias
Primer Semestre
12 Semana: 2 1 PRESENTACION
21-24 septiembre TEMA 1
22 27-1 octubre 2 1 TEMA 1
32 48 octubre 1 2 TEMA 1
42:  11.15 octubre 1 1 TEMA 2
52 18-22 octubre 1 0 2 TEMA 2
62: 2529 octubre 1 2 1 TEMA 2
72: 25 noviembre 1 2 TEMA 3
82 812 noviembre 1 2 TEMA 3
92:  15-19 noviembre 1 2 TEMA 4
10% 22- 26 noviembre. 1 2 TEMA 4
112 293 diciembre 1 2 TEMAS
122: 610 diciembre 1 1 TEMA S
132 13-17 diciembre 1 2 1 TEMA 6
142 20-22 diciembre 1 TEMA 6
=23-O-enero-2011
152 1011 enero 1 1 TEMA 7
162: 14-18 enero 1 2 TEMA 7
172, 3
182; 3
192

202




Segundo
Semestre

N° de horas dg
sesiones
Teodricas

N° de horas
sesiones
practicas

N° de horas
Exposicioneg
y seminarios

N° de horas
Visita 'y
excursiones

N° de horas
Tutorias
especializadag

N° de horas
Control de lecturag
obligatorias

Examenes

Temas del temario a trata

212

222

232

242

252

262

272

282

292

302

312

322

332

342

352

362

372

382

392

402




11. TEMARIO DESARROLLADO (con indicacion de las competencias que se V
trabajar en cada tema)
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TEMA 1. PRINCIPIOS DE MARKETING

1. 1. Concepto de marketing

1. 2. Contenido del marketing

1. 3. Funcién del marketing en el sistema econémico
1. 4. Gestién de marketing en la organizacion

1. 5. Enfoques en la gestion de marketing

1. 6. Casos

TEMA 2. MARKETING RELACIONAL

Del marketing transaccional al marketingaieiaal
Concepto de marketing relacional
Aspectos estratégicos y tacticos del margetitacional
La cadena de lealtad

Convergencia del marketing relacional coorientacion al mercado
. Casos

2. 1.
2. 2.
2.3.
2. 4.
2.5.
2.6

TEMA 3: MARKETING DE SERVICIOS

3. 1. Importancia de los servicios en las economiadernas

3. 2. Naturaleza y clasificacion de los servicios

3. 3. Caracteristicas de los servicios y sus iraplanes estratégicas
3. 4. El enfoque de marketing en los servicios

3. 5. La “servuccion”

3. 6. Casos

TEMA 4. MARKETING SOCIAL

4. 1. Marketing, ética y sociedad

4. 2. Concepto y caracteristicas del marketingasoci

4. 3. Retos y futuro del marketing social

4. 4. El proceso de cambio de comportamientos

4. 5. Fases en el proceso de cambio de comportagsien
4. 6. Casos

TEMA 5: PLAN DE MARKETING APLICADO A ENTIDADES NO
LUCRATIVAS

5.1 Andlisis y diagnostico de la situacion.

5.2 Objetivos y estrategias de Marketing.

5.3 Planes de accion.

54 Implantacion y ejecuciéon de los planedaeketing.
5.5 Seguimiento y control del Plan de Marketing.

TEMA 6. COMUNICACION: DISENO DE CAMPANAS SOCIALES

6. 1. Naturaleza y funcidén de la comunicacion




6. 2. El proceso de comunicacién
6. 3. La planificacion de la comunicacion
6. 4. Campanas sociales

TEMA 7. INSTRUMENTOS DE COMUNICACION

7. 1. Publicidad

7. 2. Publicity

7. 3. Relaciones publicas
7. 4. Fuerza de venta

7. 5. Promocién de ventas

12. MECANISMOS DE CONTROL Y SEGUIMIENTO (al margen de los
contemplados a nivel general para toda la expeiigepdoto, se recogeran aqui los
mecanismos concretos que los docentes propongangbaeguimiento de cada

asignatura)

Mediante entrega de fichas al comienzo del cutssegimiento de la asistencia, la
participacion en clase y los trabajos en grupsupervisara la implicacion de los

alumnos en la materia.

ANEJO |

CREDITO ECTS

COMPONENTE LRU (n° cred. LRUx10

RESTO (hasta castgol el

total de horas de trabajo de

estudiante)

14

70% | 30%




Clases Teoricas

Clases Practicas,

incluyendo

» précticas de

campo

» précticas de
laboratorio

* practicas

asistenciales

Todas ellas en la

proporcion

establecida en el
Plan de Estudios

Seminarios
Exposiciones d
trabajos por los
estudiantes
Excursiones y
visitas
Tutorias
colectivas
Elaboracion de
trabajos
practicos con
presencia del
profesor

D

Realizacion de
Actividades
Académicas Dirigidas
sin presencia del
profesor

Otro Trabajo Personal
Autonomo (entendido,
en general, como hora
de estudio, Trabajo
Personal...)

Tutorias individuales
Realizacion de
examenes

S



