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tutoria)
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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

1. DESCRIPTOR

Gestion del producto/servicio cultural. Estrategias de fijacion de precios. Estrategias de distribucion
de productos/servicios culturales. Gestion de la comunicacion y técnicas de difusion de la cultura

2. REQUISITOS Y RECOMENDACIONES
Se recomienda haber superado la asignatura de Marketing Estratégico

3. TEMARIO DESARROLLADO
TEMA 1: EL PRODUCTO 1
1.- EL CONCEPTO DE PRODUCTO. ]
2.- LOS ELEMENTOS QUE CONFORMAN EL PRODUCTO. TIPOLOGIA DE LOS PRODUCTOS.
3.-LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO.
LA MARCA.
EL ENVASE.
LA ETIQUETA.
4.- LA CARTERA DE PRODUCTOS.
TEMA 2: EL PRODUCTO II
2.1. EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.
2.2. OBSERVACIONES AL CICLO DE VIDA.
2.3. ESTRA TEGIAS BASICAS DEL PRODUCTO.
2.3.1. NO MODIFICAR NADA.
2.3.2. CAMBIOS EN LOS PRODUCTOS EXISTENTES.
2.3.3. NUEVAS APLICACIONES PARA PRODUCTOS EXISTENTES.
2.3.4. EL LANZAMIENTO DE NUEVOS PRODUCTOS.
2.3.5. ELIMINACION DE PRODUCTOS EXISTENTES.
CAUSAS DEL FRACASO DE PRODUCTOS NUEVOS.
PROCESOS DE DIFUSION Y ADOPCION DEL PRODUCTO.
EL POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO.
: EL PRECIO
INTRODUCCION.
LA NATURALEZA E IMPORTANCIA DEL PRECIO.
FACTORES A CONSIDERAR EN LA FIJACION DEL PRECIO.
TECNICAS DE FIJACION DE PRECIOS.
3.5.1. METODOS BASADOS EN EL COSTE.
3.5.2. METODOS BASADOS EN EL VALOR PERCOBIDO.
3.5.3. METODOS BASADOS EN LA COMPETENCIA.
STRATEGIAS DE PRECIOS.
. ESTRATEGIAS PARA NUEVOS PRODUCTOS.
. ESTRATEGIAS PARA UNA LINEA DE PRODUCTOS.
. ESTRATEGIAS DE PRECIOS PSICOLOGICOS.
. ESTRATEGIAS DE PRECIOS FRENTE A LA COMPETENCIA.
. ESTRATEGIAS DE DISCRIMINACION DE PRECIOS.

N
ouk

-
m
2
>
[

WWWwWww
AWNH

.E
1
2
3
4
.5
6. ESTRATEGIAS DE AJUSTES DE PRECIOS.
7. ESTRATEGIA DE PRECIOS GEOGRAFICOS.
8. ESTRATEGIA DE PRECIOS DINAMICA
TEMA 4: LA DISTRIBpCIéN COMERCIAL 1

4.1. INTRODUCCION.

4.2. EL CANAL DE DISTRIBUCION.
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4.3. LAS FUNCIONES DE LA DISTRIBUCION. )
4.4. LOS INTERMEDIARIOS: SU JUSTIFICACION.
4.5. LA ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION. .
4.5.1.LA ESTRATEGIAS VERTICAL: LA LONGUITID DEL CANAL.
4.5.2.LA ESTRATEGIA HORIZONTAL: LA COBERTURA DEL MERCADO.
4.5.3.LA ESTRATEGIA DE COORDINACION EN EL CANAL.
4.5.4.LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION EN EL CANAL. .
4.6.RELACIONES EN EL CANAL DE DISTRIBUCION. LA COOPERACION EN EL CANAL.
4.7.EL CONFICTO EN EL CANAL.
TEMA 5: LA DISTRIBUCION COMERCIAL 1II
5.1.LA DISTRIBUCION FiSICA. . )
5.1.1. LOS ELEMENTOS DEL SITEMA DE DISTRIBUCION FISICA.
5.2.EL SISTEMA COMERCIAL.
5.2.1. SEGUN EL CRITERIO FUNCIONAL. .
5.2.2. SEGUN EL GRADO Y LA FORMA DE INTEGRACION.
5.2.3. SEGUN LOS METODOS DE VENTA.
5.3.EL MERCHANDISING

TEMA 6: LA COMUNICACION COMERCIAL I i
CONCEPTO Y PROCESO DE LA COMUNICACION.
LAS FORMAS DE COMUNICACION. .
LA PLANIFICACION DE LA COMUNICACION COMERCIAL.
LA PUBLICIDAD.
6.4.1. TIPOS DE PUBLICIDAD.
6.4.2. LA PLANIFICACION PUBLICIT ARIA.
6.4.3. LAS AGENCIAS DE PUBLICIDAD.
6.4.4. LA LEGALIDAD EN LA PUBLICIDAD.
TEMA 7: LA COMUNICACION COMERCIAL II
7.1. LA FUERZA DE VENTA.
7.1.1. EL PROCESO DE LA VENTA PERSONAL.
7.1.2. LA GESTION DE LA FUERZA DE VENTA.
LA PROMOCION DE VENT AS.
EL MARKETING DIRECTO.
7.3.1. EL MAILING.
7.3.2. EL TELEMARKETING.
7.4. LA RELACIONES PUBLICAS. ;
7.4.1. LAS RELACIONES CON LOS MEDIOS DE COMUNICACION.
7.5.PATROCINIO Y MECENAZGO
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Madrid.

4.2 LECTURAS OBLIGATORIAS

Las que aparecen en cada tema bajo el epigrafe “Marketing en Accion”, este dosier de lecturas
obligatorias que aparece en el espacio de la asignatura en la plataforma Moodle incluye articulos y
noticias publicadas relacionados con cada uno de los temas. En dicho documento aparecen una
media de 5 articulos/noticias por bloque de temas, esto supone una media de 20 articulos/noticias

en el curso.

4.3ENLACES



5. RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

5.1 COMPETENCIAS GENERICAS

CG1 - Capacidad de analisis y sintesis.

CG3 - Comunicacién oral y escrita en la lengua materna y/o en una lengua extranjera. CG4 -
Habilidades basicas del manejo de las nuevas tecnologias.

CG5 - Habilidades de investigacidn y gestion de la informacion.

CG6 - Capacidad critica y autocritica.

CG7 - Capacidad de adaptarse a nuevas situaciones y resolucién de problemas.
CG8 - Capacidad para generar nuevas ideas.

CG9 - Capacidad de toma de decisiones, de iniciativa y espiritu emprendedor.
CG10 - Habilidad para trabajar de forma auténoma y en equipo.

CG12 - Capacidad de comunicar y transmitir los conocimientos adquiridos

CG11 - Capacidad de liderazgo. Habilidad para el disefio y gestidén de proyectos.
CG14 - Respeto de la diversidad cultural y compromiso con la igualdad de género.
CG15 - Compromiso ético y preocupacion por la calidad y motivacion de logro.
CG13 - Habilidad para trabajar en un contexto internacional.

5.2 COMPETENCIAS ESPECIFICAS
CE6 - Conocimiento basico de marketing, de organizacion y gestién empresarial.

CE13 - Conocimiento de la gestion de equipamientos culturales. Disefio, produccidon vy
comercializacion de productos, proyectos y actividades culturales.

CE20 - Definir y gestionar las herramientas de comunicaciéon interna y externa de una
organizacion.

5.3. OTROS RESULTADOS DEL APRENDIZAJE
Quien haya completado con éxito esta materia podra:

Entender el marketing mix de la empresa como factor clave en la consecucién de los objetivos.
Disefiar y gestionar el producto cultural de forma que se atiendan las necesidades y deseos del
publico objetivo.

Entender la importancia de la percepcién del precio como factor decisivo en el comportamiento de
compra del consumidor y en la rentabilidad de la empresa.

Conocer la importancia de la distribucién de los productos/servicios culturales para atender de
forma satisfactoria a los consumidores.

Ser capaces de disefar un plan de comunicacidn para la oferta cultural de la empresa.

6. METODOLOGIA DOCENTE

A una asignatura de 6 créditos le corresponden 150 horas de trabajo del alumno que se distribuyen
de la siguiente manera:

e Clases Teoricas/Tedrico-Practicas (Grupo Grande): 36 h (grupo presencial)/ 8 h
(gruposemipresencial)

e Clases Practicas (Grupo Reducido): 9 h (sélo grupo presencial).

e Prueba final de evaluacion escrita: 3 h (en caso de asignaturas con examen final)

e Trabajo Personal Auténomo: 102 h /105 h en caso de asignaturas sin examen final (130 h
/133 h en caso de asignaturas sin examen final, para los grupos semipresenciales)

DESARROLLO Y JUSTIFICACION:
A. SESIONES DE GRUPO GRANDE!:

GRUPO PRESENCIAL:

Para las clases en grupo grande los recursos que se utilizaran son la pizarra (tradicional y/o en su
versionelectronica), las proyecciones de presentaciones con la ayuda del ordenador y material
suplementario suministrado por el profesorado (fotocopias, archivos electronicos, etc.).



GRUPO SEMIPRESENCIAL:
(cada asignatura dispondra, en los grupos semipresenciales, de cuatro sesiones presenciales, a
grupo completo, de 2 horas cada una)

B. SESIONES DE GRUPO REDUCIDO (PRACTICAS) [SOLO GRUPO PRESENCIAL]

En las sesiones en grupo reducido los alumnos expodran la resolucién de los casos y las cuestiones
planteadas en cada tema, abriendo un debate critico sobre als diferentes soluciones a Iso
problemas planteados. Estas clases practicasseran interactivas y la participacion del/la alumno/a
sera tenida en cuenta a la hora de valorar su adaptacion al grado de aprendizaje.

C. OTRAS ACTIVIDADES DOCENTES

Todo el material oportuno para el seguimiento de las clases tedricas y practicasestara disponible en
la plataforma de teleformacion de la Universidad de Huelva, el plan de trabajo, los horarios de las
clases tedricas y practicas, asi como enlaces de interés de la asignatura.

7. TECNICAS DE EVALUACION

A. PRIMERA CONVOCATORIA:
INSTRUMENTOS YCRITERIOS DE CALIFICACION
Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicion suficiente de los resultados
del aprendizaje.
La asignatura esta dividida en dos partes:
1.-Resolucion de cuestiones y casos planteados en la plataforma. 2.-Realizacion de Examen.
Estos apartados se ponderaransegun la siguiente regla:
Examen................. 70%
Se ponderara con ese porcentaje la calificacion obtenida por el alumno en el examen final de la
asignatura.
Resolucion de cuestiones, casos y pruebas de autoevaluacion................ 30%
Se ponderard con ese porcentaje la calificacion final obtenida por el alumno en las puntuaciones de
los casos practicos, las cuestiones y pruebas de autoevaluacion.
El porcentaje aplicado a esta parte practica se calculara de la siguiente forma:
10% para las cuestiones planteadas en cada bloque de temas
20% de la Calificacion de los Casos Practicos planteados en cada blogue de temas.
Para poder realizar la media habra que obtener como minimo una puntuacion de 5 en cada una de
las partes.

CRITERIOS DEEVALUACION:
Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicion suficiente de los resultados
del aprendizaje.

(es conveniente incluir aqui informacion sobre cémo se va a medir el grado de adquisicion y qué
hay que demostrar para superar la asignatura, qué se va a medir, qué elementos van a influir en la
nota)

(en caso de que se vaya a especificar algun criterio adicional mas alld de haber superado la
asignatura con una nota de 9 o superior para otorgar la mencion de Matricula de Honor es
necesario especificarlo por escrito en este punto del programa)

[quienes opten por no incluir el cronograma deben especificar en este apartado las fechas de
entrega o realizacion de las diferentes pruebas de evaluacion que se utilicen]

Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicion suficiente de los resultados
del aprendizaje.

Examen escrito:

e Grado de capacidad de resolucion de problemas y aplicacién de los contenidos tedricos a la



practica

Grado de desarrollo de la capacidad de sintesis

Grado de conocimiento, comprension e informacion

Ausencia de errores

Utilizacidn adecuada de los conceptos y terminologia

Coherencia interna del ejercicio, y de éste con la totalidad de los conocimientos
Correccidn en la utilizacién de la ortografia, gramatica y sintaxis

Capacidad de interrelacionar teorias, modelos, conceptos

Concrecidn y exactitud de las respuestas

Nivel de estudio

Practicas:

e Grado de capacidad de resolucion de problemas y aplicacion de los contenidos
tedricos a la

practica

Grado de conocimiento, comprension e informacion

Claridad de analisis y exposicion de resultados

Grado de utilizacion de bibliografia y fuentes auxiliares
Correccidn en la utilizacion de la lengua de forma oral y escrita

El cronograma de entrega de casos y custiones se establecera en el espacio de la
asignatura en la plataforma Moodle.

B. SEGUNDA CONVOCATORIA:
INSTRUMENTOS YCRITERIOS DE CALIFICACION

Examen escrito

CRITERIOS DEEVALUACION:

Para superar la asignatura el alumno debe demostrar una adquisicion suficiente de los resultados
del aprendizaje.



8. PREVISION DE LA ORGANIZACION DOCENTE SEMANAL (opcional)

Este cronograma es una aproximacion y puede sufrir cambios.

. . Sesiones 7 Pruebas
PRIMER Sesiones | Sesiones tedrico- Tutorias de Temas del
CUATRIMESTRE tedricas practicas 2o Especializadas ., | temario a tratar
practicas evaluacion
OBSERVACIONES

28 Sept-2 Oct

5-90ct

12-160ct

19-23 Oct

26-30 Oct

2-6 Nov

9-13 Nov

16-20 Nov

23-27 Nov

30 Nov-4 Dic

7-11 Dic

14-18 Dic

19 Dic-6 Ene

NAvVIDAD

7-8 Ene

11-15 Ene

18-22 Ene

Pruebas de
evaluacion




SEGUNDO
CUATRIMESTRE

Sesiones
tedricas

Sesiones
practicas

Sesiones
teorico-
practicas

Tutorias
Especializadas

Pruebas
de
evaluacion

Temas del
temario a tratar

OBSERVACIONES

15-19Feb

22-26Feb

29 Feb-4 Marzo

7-11 Marzo

14-18 Marzo

21-25 Marzo

SEMANA
SANTA

28 Marzo-1 Abril

4-8 Abril

11-15 Abril

18-22 Abril

25-29 Abril

2-6 Mayo

9-11 Mayo**

18-20 Mayo**

23-27 Mayo

30 Mayo-3 Junio

6-10 Junio

Pruebas de
evaluacion

** Romeria del Rocio (se especifican los dias de la semana con docencia)




