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1. Informacion Basica

1.1. Objetivos de la asignatura

La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

El principal objetivo de esta asignatura es que el alumno aprenda todas las herramientas necesarias para realizar y valorar
el plan de marketing de una organizacién y sea capaz de ponerlas en practica en el &mbito empresarial. Para ello, se
introducira la importancia de la estrategia en la actividad de marketing, asi como la relevancia de los procesos de
planificacion. Posteriormente, se definiran los diferentes componentes del plan de marketing.

Estos planteamientos y objetivos estan alineados con los siguientes Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la Agenda
2030 de Naciones Unidas (https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/), de tal manera que la adquisicién de los
resultados de aprendizaje de la asignatura proporciona capacitacion y competencia para contribuir en cierta medida a su
logro. En especial, los ODS a los que contribuye esté asignatura son los siguientes:

- 4.4 De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de jévenes y adultos que tienen las competencias
necesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo, el trabajo decente y el emprendimiento.

En la asignatura, el estudiante adquirira una formacién que mejorara su empleabilidad en sectores de alta demanda, como
el ambito comercial o el marketing digital.

1.2. Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

Plan de Marketing es una asignatura obligatoria que esta integrada en el médulo de Marketing, materia Planificacion de
Marketing, y que se imparte en el segundo cuatrimestre del 4° curso del Grado de Marketing e Investigacion de Mercados.
En esta asignatura se ponen en préctica, de forma coordinada, todos los conocimientos adquiridos en las asignaturas
obligatorias previas cursadas tanto en el modulo de Marketing como en la materia de comportamiento del cliente del médulo
de Investigacion de Mercados, con lo que el alumno puede potenciar todas las competencias adquiridas a lo largo de una
carrera especializada en marketing.

Ademas en ella se pone de manifiesto la utilidad de las asignaturas de Investigacion de Mercados (Introduccion a la
Investigacion de Mercados, Investigacion de Mercados | e Investigacion de Mercados Il) para la planificacion estratégica en
Marketing.

1.3. Recomendaciones para cursar la asignatura

Se recomienda que el estudiante haya cursado las siguientes asignaturas obligatorias previas del Grado de MIM incluidas
dentro del mddulo de Marketing (Introduccion al Marketing, Decisiones sobre Producto y Marca, Decisiones sobre
Distribucion Comercial, Decisiones sobre Gestion Comercial de Precios y Decisiones sobre Comunicacion Comercial), asi
como las siguientes asignaturas del modulo de Investigacién de Mercados (Comportamiento del Cliente y Sociologia del
Consumo).

Para poder alcanzar los objetivos de aprendizaje previstos es necesaria la asistencia a las clases, tanto teéricas como
practicas, asi como la participacion activa en dichas clases. Es aconsejable el estudio continuado de la asignatura para
facilitar la comprensién de la misma asi como la realizacion de las diversas actividades programadas.

Recursos web:

Se puede acceder a informacion, convocatorias y materiales de la asignatura a través del ADD (http://moodle2.unizar.es/).
Ademas, existe una cuenta oficial de la asignatura en Twitter (@pmunizar) al servicio de los alumnos para cualquier tipo de
consulta y en la que los profesores informaran sobre cuestiones relacionadas con el desarrollo de la asignatura y de
aquellos materiales de apoyo que se consideren oportunos.



2. Competencias y resultados de aprendizaje

2.1. Competencias

Al superar la asignatura, el estudiante serd mas competente para...

Desarrollar las siguientes competencias transversales:

Busqueda, andlisis y sintesis de fuentes de informacion y datos.

- Capacidad para trabajar en equipo ante entornos diversos y multiculturales

Planificacion y organizacion
Redaccion de Informes y proyectos en lengua nativa y/o en una lengua extranjera
Motivacion por la calidad

Desarrollar las siguientes competencias especificas:

- Analizar y valorar la planificacion estratégica de marketing de la organizacion y proponer acciones de mejora y su

control

Desarrollar, presentar y defender un proyecto en el area de Marketing

2.2. Resultados de aprendizaje

El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...
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Conocer y aplicar las leyes basicas que rigen la estrategia de marketing de la organizacion.
Diferenciar la importancia de la planificacién y de la creatividad en la estrategia de marketing de la organizacion.
Comprender cudles son los aspectos clave a considerar en la planificacion de marketing.

Ser capaz de identificar y evaluar la situacion actual, analizando tanto la informacién del entorno externo como la
informacién interna de la organizacion.

. Ser capaz de fijar los objetivos de marketing a alcanzar con el plan.

Ser capaz de evaluar y decidir los instrumentos del marketing mix (producto, precio, distribucién y comunicacion)
mas adecuados para la estrategia de la organizacion

Ser capaz de desarrollar la planificacion estratégica de marketing de una organizacion.
Diferenciar los aspectos mas relevantes en la actividad de presupuestacion y control de un plan de marketing.

Resolver y desarrollar de manera individual y/o en grupo, actividades y trabajos relacionados con los contenidos de
la materia.

Comunicar de forma oral y escrita los resultados de las actividades y trabajos realizados.

La obtencion de los resultados anteriores se regirda por criterios éticos, de buenas practicas profesionales, valores
democraticos y de respeto.

2.3. Importancia de los resultados de aprendizaje

Las organizaciones, y en especial las empresas, deben llevar a cabo una planificacién comercial que les permita obtener un
mayor éxito que sus competidores. En el contexto actual, tanto si las empresas operan so6lo en &mbito nacional como si se
han desarrollado a nivel internacional, tienen que elaborar un plan de marketing, que incluya los objetivos de marketing,
estrategias, tacticas y previsiones financieras para la realizacion de una planificacién comercial adecuada. Es por ello, que
esta asignatura ayudara a los alumnos a comprender las interrelaciones entre las variables de marketingy a poner en
practica todos los conocimientos adquiridos del marketing, tanto a nivel estratégico como a nivel operativo.

3. Evaluacion

3.1. Tipo de pruebas y su valor sobre la nota final y criterios de evaluacién para cada prueba

El estudiante deberd demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante las siguientes
actividades de evaluacion...

La evaluacion de la asignatura para las DOS CONVOCATORIAS oficiales se realizara a través de un sistema GLOBAL.
Este sistema constara de una prueba escrita (P) a realizar en las fechas oficiales marcadas por el Centro. Esta prueba sera
de caracter tedrico-practico de los contenidos vistos tanto en las sesiones tedricas como practicas.

No obstante, aguellos alumnos que lo deseen pueden realizar una serie de pruebas tedrico-practicas y practicas (A) a lo
largo del semestre. Concretamente, deberan realizar:

® Trabajo T1: Evaluacion de actividades practicas realizadas en las clases planificadas al efecto. Estas actividades

se realizaran en grupos de entre 2 y 5 personas y pueden suponer en conjunto un 50% de la calificacion final.



Consistiran en el comentario de casos practicos, videos o lecturas y la presentacion y discusion de ejercicios
practicos. Los resultados de estas actividades deberan ser entregados al finalizar la clase o a través de medios
telematicos, de acuerdo con las instrucciones que comunigue el profesor responsable.

® Trabajo T2: Esta actividad préactica consistird en la realizacidon de un trabajo en grupo de entre 2 y 5 personas y
puede llegar a suponer hasta un 50% de la calificacion final. Dicho trabajo sera entregado por escrito y a través de
correo electrénico o del ADD al profesor responsable y expuesto oralmente en clase. El trabajo consistira en la
elaboracion de un plan de marketing sobre una empresa u organizacion seleccionada por los alumnos y aprobada
por el profesor. La valoracion del trabajo se realizara en funcién de los contenidos del mismo y de la correccion
tanto de la presentacion oral como escrita. Para la realizacion de este trabajo, el alumno debera analizar realizar
un analisis y diagnostico de la empresa u organizacion objeto de estudio. Posteriormente, deberan fijarse los
objetivos de marketing y se tomara la mejor decision en cuanto a las estrategias de marketing mas adecuadas para
alcanzar los objetivos. Por ultimo, se procedera al desarrollo de los planes de accién y se describiran los
presupuestos y el sistema de control de objetivos propuesto.

Estas pruebas tedrico-practicas y practicas (A) permiten al alumno liberarse de la realizacion de la Prueba Escrita (P),
siempre que haya realizado TODAS las actividades (salvo las excepciones de fuerza mayor justificadas) y que obtenga una
calificacion minima de 5 puntos sobre el total de 10.

Si el alumno, aun habiendo superado las Pruebas Practicas (A) decide hacer la Prueba Escrita (P), se entendera que el
alumno esta renunciando a la nota obtenida en las actividades practicas y su calificacion final sera la de la Prueba (P).

Esta previsto que estas actividades y pruebas se realicen de manera presencial, pero si las circunstancias sanitarias lo
requieren, se realizardn de manera online. En el caso de evaluacion online, es importante destacar que, en cualquier
prueba, el estudiante podra ser grabado, pudiendo este ejercer sus derechos por el procedimiento indicado en el siguiente
enlace:

https://protecciondatos.unizar.es/sites/protecciondatos.unizar.es/files/users/lopd/gdocencia_reducida.pdf

Por otra parte, se utilizara el software necesario para comprobar la originalidad de las actividades realizadas. La deteccion
de plagio o de copia en una actividad implicara la calificacion de 0 puntos en la misma?.

Criterios de valoracion

Para aprobar la asignatura sera necesario obtener al menos 5 puntos en la calificacion total (y cumplir los requisitos
previamente establecidos).

Esté previsto que estas pruebas se realicen de manera presencial pero, en caso necesario, se realizardn online. En este
ultimo caso es importante destacar que, en cualquier prueba, el estudiante podra ser grabado, pudiendo este ejercer sus
derechos por el procedimiento indicado en
https://protecciondatos.unizar.es/sites/protecciondatos.unizar.es/files/users/lopd/gdocencia_reducida.pdf

Se utilizara el software necesario para comprobar la originalidad de las actividades realizadas. La deteccion de plagio en
una actividad implicara la calificacion de O puntos.

4. Metodologia, actividades de aprendizaje, programa y recursos

4.1. Presentacion metodoldgica general

El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

La combinacion de lecciones magistrales participativas, realizacion y defensa de un plan de
marketing, analisis de casos practicos, planes de marketing and comentario de lecturas.

4.2. Actividades de aprendizaje

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende
las siguientes actividades...
® Clases tedricas: sesiones en las que el profesor responsable expone los contenidos. Proporcionaran los

conocimientos tedricos necesarios, acompafiandose de ejemplos préacticos que faciliten la comprensién y
aplicacion de los conceptos estudiados.

® Clases tedrico-practicas: comentario de casos practicos, videos o lecturas y la realizacion, presentacién o
discusion de ejercicios practicos.

® Presentacion de T2: presentacion oral de los principales resultados del trabajo T2.

® Tutorias: tutorias con el profesor en los horarios establecidos al efecto.

Esta previsto que estas actividades se realicen de manera presencial, pero si las circunstancias
sanitarias lo requieren, se realizaran de manera online. En el caso de evaluacién online, es
importante destacar que, en cualquier prueba, el estudiante podra ser grabado, pudiendo este
ejercer sus derechos por el procedimiento indicado en:



https://protecciondatos.unizar.es/sites/protecciondatos.unizar.es/files/users/lopd/gdocencia reducida.pd

Se utilizara el software necesario para comprobar la originalidad de las actividades realizadas. La
deteccion de plagio o de copia en una actividad implicara la calificacién de 0 puntos en la
misma?.

4.3. Programa

Tema 1.- La estrategia de marketing

1.1. Las leyes de marketing

Tema 2.- La importancia de la planificacion y la creatividad en el desarrollo de la estrategia de
marketing

2.1. La creatividad en marketing

2.2. Marketing lateral y sistemas para lograr la creatividad
2.3. La creatividad en marketing sensorial

2.4. La creatividad en marketing de guerrilla

Tema 3.- La Planificacion Estratégica de Marketing y sus fases

3.1. El plan de marketing dentro del proceso de planificacién global.

3.2. Definicién del plan de marketing.

3.3. Principales problemas en el disefio e implementacién de un plan de marketing.
3.4. Fases y etapas en la elaboracién de un plan de marketing.

Tema 4.- Analisis y diagnéstico de la situacién de la organizacion

4.1. Andlisis Externo.

4.2. Andlisis Interno.

4.3. Matriz de Posicion Competitiva.

4.4. Andlisis DAFO.

Tema 5.- Fijacion de los objetivos y eleccion de las estrategias
5.1. Principios basicos y tipos de objetivos.

5.2. Criterios de eleccion.

5.3. Definicién y niveles estratégicos.

5.4. Estrategias de cartera.

5.5. Estrategias de segmentacion, posicionamiento y fidelizacion.
5.6. Estrategia funcional.

Tema 6. Definicion de los planes, presupuestacion y control del Plan de marketing

6.1. Como elaborar los planes de accion.
6.2. Presupuestacion.
6.3. Control de objetivos.

6.4. Auditoria de marketing.

4.4. Planificacion de las actividades de aprendizaje y calendario de fechas clave

Calendario de sesiones presenciales y presentacion de trabajos

El calendario y la programacion de las sesiones tedricas y practicas de la asignatura se
comunicaran a los estudiantes a través del programa al comienzo del curso académico. El
calendario de las distintas evaluaciones v entreaa de trabaios sera comunicado a cada arupo a



través del Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoia, ADD

Las clases de la asignatura se impartiran en el segundo semestre del curso académico, de
acuerdo al calendario fijado por la Universidad y el horario establecido por el Centro.

Las fechas clave se comunicaran a través de los medios oportunos al comenzar el periodo lectivo
de la asignatura. Este calendario de actividades estard a disposicién de los alumnos en el Anillo
Digital Docente de la Universidad de Zaragoza (ADD). Las fechas de los exdmenes finales se
podran consultar en la pagina Web del centro.

4.5. Bibliografia y recursos recomendados

[BB: Bibliografia basica / BC: Bibliografia complementaria]
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