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OBJETIVOS

La principd mison de eta asgnatura congste en presentar [0s principaes conceptos y
golicaciones relacionados con d marketing que practican las entidades financieras.
Concretamente, |os contenidos pueden dividirse en tres grandes partes, que abordan:

> El concepto y naturdeza dd marketing financiero.
> Lasfuerzasexternasdd marketing financiero: € entornoy € dientefinanciero.

> Losdementos dd marketing-mix financiero: € producto financiero, € precio delos
savidos finanderos, d sgema de digribucion multicand de las entidades
finanderas y la comunicacion de la entidad financiera (especid referencia a la
publicidad y laventa persond).

S bien muchos de los dumnos que decidan cursar esta asignatura ya conocerdn agunos
conceptos relacionados con esta materia, a todos les sera Util repasarlos y profundizar en
ellos, examindndol os desde un punto de visa gerencid y de marketing. Asi |0s conceptos
gue se presentan e consderan muy importantes para € estudiante que pretende seguir
una carrera profesiond, e indispensables para quien piense especidizarse en d &eade
marketing.

A lo largo dd curso se expondrén no sdlo los conceptos tedricos, sino también se hara
hincapié en su gplicacion alas edtrategias de marketing y alatomade decisiones.

Estamison que se plantea puede concretarse en los siguientes objetivos:
> Introducir d dumno en los conceptos rel acionados con d marketing financiero.
> Desarrdllar las gplicaciones estratégicas de dichos conceptos.

METODO DOCENTE

El curso se desarrdllara alo largo dd primer cuatrimestre en dos sesiones semandes de
dos horas cada una. Las clases seran detipo tedrico y detipo préctico. Las detipo tedrico
conggtiran en exposiciones dd profesor y participacion activa de dumno acerca dd
temario que a continuacion serdaciona. Las clases de tipo practico condgtiran en trabgos
atitulo individud y trabgos en grupo. Enlamedidade lo posible se redizardn seminarios
paralasclasespracticas.

Los trabgos de caacter individud versardn sobre € comentario de lecturas y/o la
resolucion de casos practicos que proponga e profesor y que serdn expuestos en clasey
comentados con d resto de dumnos. El trabgo en grupo consigtira en d estudio de un
caso red de entidad que haya destacado por su actuacion en materia de comercidizacion
de sus “productos’ financieras. Con este fin se deben gplicar los conocimientosy fuentes
de informacion adquiridos alo largo de todo € curso. Durante @ curso, d profesor dara
mésingruccionesa respecto.

Durante todo € curso, los dumnos matriculados en laasignaturatendran libre acceso ala
paginaweb de lamisma dentro de la plataforma WebCiM (http:/marketing.ugr.es), en la
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gue podran entrar en contacto con SUs comparieros'y con su profesor, descargar € materid
complementario recomendado (articulos, transparencias, videotutorides, foros, chats,
etc.), consultar sus cdlificaciones, acceder a herramientas de autoeva uacion, etc.

Criterios de evaluacion

En lo que hace referencia d sstema de evaduacion, hasta d 60% de la cdificacion find
corresponderan a un examen finad en € que se evauardn los conocimientos tedricos del
adumno. El tipoy formadd examen seran expuestos en convocatoria oficid diez dias antes
de su redizacion en la plataformaWebCiM.

El 40% restante de la cdlificacion corresponden alas précticas que d dumno hayaredizado
durante d curso académico dficid. Concretamente, la cdlificacion serdun compendio delos
trabgjos (individua y grupo) entregados por & adumno, la participacion activa por parte de
aumno en dichas précticasy en las clasestedricas, laassenciaaclase, y laparticipacion en
las actividades que se proponga a través de la plataforma Web de la asignatura (comentario
de articul os, foros de discuson, chats, tests de autoevauacion, ec.).

Para quienes no redicen los trabgos de grupo se efectuard un examen de igudes
caracteridticas que d mencionado.

La calificacion correspondiente a la parte préctica sera la que obtenga d alumno
durante d periodo lectivo ofical, no pudiéndose recuperar una vez finalizado tal
periodo. Ademés eta calificacion computara en las convocatorias de exdmenes
ordinarioy extraordinario dd curso académico actual.

En la convocatoria extraordinaria de septiembre  alumno podra evaluarse de la
parte préctica para lo que debera redlizar una serie de actividades smilares a las
realizadas durante @ periodo lectivo oficial. En esa parte d alumno debe superar
35% de la calificacion para hacer media con la calificacion obtenida en d examen
tedrico extraordinario. S @ alumno decide hacer uso de esta convocatoria practica
extraordinarialanotafinal seralaobtenidaen d examen.

Fichay régimen de tutorias

Losaumnaos no deben entregar lafichatradiciond en papd. En sulugar, deberanregisrarse
en laplataformaplataformaWebCiM (http://marketing.ugr.es).

Dicho regisro se redizard a lo largo de las tres primeras semanas del curso, debiendo
incluirseen d mismo lasguienteinformacion:

>Nombre y Apelidos (completos y correctamente estritos en MayUsculas 'y
mindsculas).

> Direccion de correo dectronico habitud (se recomienda evitar cuentas en Hotmall
por mativos técnicos).

> Fotografiadetipo carnet reciente.
> Teléfono de contacto.
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Para cualquier duda a ede respecto, pueden consultarse los videotutoriales
disponibles en d mend ubicado en la pagina principa de WebCiM:
“Menu Principal” > seccion “Manuales'.

Una vez regisrado en la plaaforma, d dumno deberd darse de dta en la asgnatura

utilizando la paabra dave que le habra sdo proporcionada por € profesor en dase. Eda
pa abraclave no serd comunicadaatravés de correo eectronico ni de teléono.

Los horarios de tutorias de cada profesor figuraran expuestos en su despacho y en la
plataforma WebCiM 'y seran comunicados d primer dia de dase. Ademés de las tutorias
presencides, @ dumno cuenta con la posbilidad de emplear las diferentes herramientas
disoonibles en la plataforma WebCiM (correo, foros, chas, etc.) para hacer llegar a los
profesores susdudasy sugerencias.

Programa analitico

Primera parte introduccion al marketing financiero
TEMA 1: CONCEPTOY NATURAL EZA DEL MARKETING FINANCIERO

Introduccion

El marketing como ssema

Marketing de serviciosy laofertade las entidadesfinancieras
Marketing bancario vs. marketing financiero
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Laespecificidad dd marketing financiero

Segunda parte variablesexternas
TEMA 2: LAENTIDAD FINANCIERAY SU ENTORNO

1. El entorno competitivo
2. El impacto tecnol6gico
3. Laimportanciadelainnovacion

TEMAS: EL CLIENTE FINANCIERO

Introduccion

Necesdadesy motivosdd dlientefinanciero
Segmentacion de mercados

Imageny posicionamiento

Fidelidad y marketing de rdaciones
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Terceraparte dementosde marketing—mix
TEMA 4: LA OFERTA FINANCIERA

El producto y laofertafinanciera
Clasficacion delos principaes productos y sarviciosfinancieros
Lainnovacion financiera
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Lacdidad delossarviciosfinancieros

TEMAS: EL PRECIO DE LOS SERVICIOSFINANCIEROS

1. El precio como variable estratégica
2. Condicionantesdd precio en d marketing financiero
3. Objetivosdelas edtrategias en materiade precios en d marketing financiero

TEMAG6: LAMULTICANALIDAD EN LASENTIDADESFINANCIERAS

1. Andidsdeladtuacion actud del mercado.
2. Andidgsdelosdiferentes mode os de negocio.
3. Aplicacion précticadelos moddos actudes

TEMA 7: LACOMUNICACION DE LA ENTIDAD FINANCIERA

cim

Concepto, objetivos e ingrumentos de comunicacion financiera
Lapublicidad financiera

Otrosingrumentos de comunicacion financiera

Laidentidad corporativade las entidedes financieras
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TEMA 8. LAVENTA PERSONAL DE LOSSERVICIOSFINANCIEROS

Lacomunicacion interpersond con ladientda
Ventapersond: ventardaciond.
Etapas dd proceso delaventardaciond.

&~ WD

Lacomunicacion verbd y no verba en d desarrollo derelaciones.
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