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Descripcién  El objetivo de esta materia es que el alumno siente las bases conceptuales del marketing sobre las que

genera

| construir la comunicacion comercial de una organizacion.

Competencias

Cddigo

A2

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de una forma profesional y posean las
competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la resolucién de
problemas dentro de su area de estudio.

A3 Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area de
estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

A4 Que los estudiantes puedan transmitir informacidn, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado
como no especializado.

A5 Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios
posteriores con un alto grado de autonomia.

B2 Competencia interpretativa de la comunicacién: capacidad de analizar los elementos de la comunicacién y generar
los conocimientos en esta disciplina.

B3 Competencia interpretativa del entorno: capacidad para analizar e interpretar el entorno econémico, politico, socio-
cultural, tecnolégico y comunicativo.

C1 Conocimiento de la evolucién histérica de la comunicacién publicitaria y de las relaciones publicas, asi como de los
aspectos industriales, socio-politicos y estéticos que inciden en sus elementos, formas y procesos

C10 Conocimiento tedrico y practico de las técnicas de gestién en empresas de comunicacion.

Cl4 Destrezas directivas y colaborativas: capacidad y habilidad para responsabilizarse del 4rea de comunicacién de una
organizacién, afrontando la gestion estratégica de sus intangibles, la responsabilidad social corporativa y las
relaciones con diferentes publicos.

C15 Capacidad para la gestién econdmica y presupuestaria en el dmbito de la actividad publicitaria y de las relaciones
publicas.

D1  Competencias interpretativas de la comunicacién: capacidad de reconocer implicaciones éticas en decisiones
profesionales.

D2 Competencias creativas: capacidad para la creatividad, la innovacién y la adaptacién al cambio

D3 Competencias colaborativas: capacidad de adaptacion a los objetivos y valores organizacionales y de trabajo en
equipo

D4 Competencias directivas: capacidad para gestionar el tiempo, con habilidad para la organizacién de tareas

D5 Competencias directivas: capacidad de asumir el liderazgo en proyectos, gestionandolos eficientemente y asumiendo

compromisos de responsabilidad social

Resultados de aprendizaje
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Resultados previstos en la materia Resultados de Formacién
y Aprendizaje
Explicar y desarrollar el proceso de planificacién comercial y de mercados. Cl
Organizar y aplicar las técnicas de gestién comercial en las empresas. C10
Identificar, analizar y desarrollar los activos intangibles de las organizaciones. Cl4
Considerar la gestién econdmica y presupuestaria en el marketing. C15
Buscar, analizar e interpretar la informacién del entorno de marketing. A3 B3
Analizar los elementos de la comunicacién y generar conocimientos en esta disciplina B2
Reconocer y valorar las implicaciones éticas en las decisiones de marketing. D1
Desarrollar la creatividad, la innovacion y la adaptacion al cambio. D2
Comprender los objetivos y valores organizacionales y planificar y desarrollar el trabajo en equipo. A4 D3
A5
Organizar el tiempo y las tareas D4
Liderar proyectos gestionandolos eficientemente y asumiendo los principios de la responsabilidad A2 D5
social

Contenidos
Tema
1. INTRODUCCION AL CONCEPTO DE MARKETING 1.1. Definicidén y conceptos basicos de marketing.
1.2. Marketing estratégico y operativo.
1.3. La evolucién de la funcién comercial.
1.4. Las extensiones del marketing.
1.5. El marketing relacional.

2. LA PLANIFICACION ESTRATEGICA. 2.1. La planificacién estratégica de marketing.
2.2. El plan de marketing.

3. EL ENTORNO DE MARKETING Y LA 3.1. Definicién del entorno de marketing.

INVESTIGACION DE MERCADOS. 3.2. La respuesta de la empresa al entorno.

3.3. La necesidad de la informacién en la gestién del marketing.
3.4. Concepto, contenido y aplicaciones de la Investigaciéon de Mercados.
3.5. El proceso de Investigacion de Mercados.
4. EL MERCADO 4.1. El mercado.
4.2. La demanda.
4.3. El comportamiento del consumidor.
4.4. La segmentacion de mercados.
5. EL PRODUCTO 5.1. El producto como variable de marketing.
5.2. La marca, el envase y la etiqueta.
5.3. El ciclo de vida del producto.
5.4. El posicionamiento do producto.
6. EL PRECIO. 6.1. El concepto del precio.
6.2. Métodos de fijacién de precios.
6.3. Estrategias de precios.
7. LA DISTRIBUCION COMERCIAL 7.1. Concepto y funciones de la distribucién comercial.
7.2. Disefio de un canal de distribucién.
7.3 Los intermediarios en el canal de distribucién.
7.4. Formatos comerciales de distribucion.
8. LA COMUNICACION COMERCIAL 8.1. El proceso de comunicacién comercial.
8.2. Las herramientas de comunicacién comercial: Publicidad, RR.PP,
patrocinio, promocién de ventas y la venta personal.

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Sesion magistral 22 53 75
Resolucién de problemas y/o ejercicios de forma 16 29 45
auténoma
Trabajos tutelados 11 18 29
Pruebas de respuesta corta 1 0 1

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcion

Sesion magistral Exposicién por parte del profesor de los contenidos de la materia objeto de estudio, asi como las
bases tedricas.
Resolucién de Actividad en la que se formulan problemas y ejercicios relacionados con la materia. Para ello, el

problemas y/o ejercicios alumno debe desarrollar las soluciones adecuadas mediante la aplicacién de férmulas y la
de forma auténoma interpretacién de resultados.
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Trabajos tutelados Trabajo que realizan los alumnos sobre un tema en concreto en el que deben buscar informacién en
publicaciones, bases de datos, articulos, libros que deberdn analizar y sintetizar con el objetivo de
adquirir y consolidar los conocimientos, asi como despertar el espiritu critico.

Atencidn personalizada
Metodologias Descripcion

Sesidén magistral Las tutorfas serdn comunicadas a principio de curso. En ellas el profesor, de forma individual o en
grupos pequefios, atenderd las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio
y/o temas vinculados con la materia, proporciondndole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso
de aprendizaje. Asimismo se utilizara la plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoyo a
la docencia y de comunicacién con el alumnado. Por ello, es imprescindible que todos los alumnos
matriculados se den de alta lo antes posible en el sistema.

Resolucién de Las tutorfas serdn comunicadas a principio de curso. En ellas el profesor, de forma individual o en
problemas y/o grupos pequefos, atendera las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio
ejercicios de forma y/o temas vinculados con la materia, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso
auténoma de aprendizaje. Asimismo se utilizara la plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoyo a

la docencia y de comunicacién con el alumnado. Por ello, es imprescindible que todos los alumnos
matriculados se den de alta lo antes posible en el sistema.

Trabajos tutelados  Las tutorias serdn comunicadas a principio de curso. En ellas el profesor, de forma individual o en
grupos pequefios, atendera las necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio
y/o temas vinculados con la materia, proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso
de aprendizaje. Asimismo se utilizara la plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoyo a
la docencia y de comunicacién con el alumnado. Por ello, es imprescindible que todos los alumnos
matriculados se den de alta lo antes posible en el sistema.

Evaluacion

Descripcion Calificacién Resultados de

Formacién y
Aprendizaje

Resolucién de Pruebas que se ponen en marcha en las clases practicas y son desarrolladas de 10 A2 B2 C1 D1
problemas y/o manera auténoma por el alumno fuera del aula. El alumno debe solucionar una A3 B3 C10 D2
ejercicios de serie de ejercicios en el tiempo y condiciones establecidas por el profesor. La A4 Cl4 D3
forma auténomapuntuacién total de este epigrafe se repartird entre la asistencia a clase y el A5 C15 D4

numero total de ejercicios que se planteen. Estos ejercicios deberdn subirse a D5

FAITIC y el plazo de entrega sera determinado por el profesor. La asistencia a

las practicas es obligatoria por lo que para poder obtener la puntuacién del

trabajo un alumno debe asistir como minimo al 80% de las sesiones.

Cuando un alumno no asista a uno o varios de estas prdacticas por causa

justificada y comprobable, tendra opcién de justificar dichas faltas con un

documento acreditativo cuya admisién dependera del docente. Tales

documentos tendran que ser entregados en la clase inmediatamente posterior a

la falta.
Trabajos El trabajo tutelado serd en grupo y consistira en el desarrollo de un proyecto 20 A2 B2 C1 D1
tutelados que se concretard en la entrega de 5 tareas relativas al desarrollo de un plan de A3 B3 C10 D2

marketing de una empresa/producto del sector industrial propuesto por el A4 Cl14 D3

profesor. A5 C15 D4

La nota que obtenga cada alumno en este epigrafe serd la nota del trabajo D5

grupal pero se podra ver modificada por su participacion tanto en el trabajo
como en los seminarios.

Tanto la conformacién de los grupos como la empresa serén determinados en la
primera sesién de seminario (segln calendario oficial) bajo la supervisién del
docente.

Aquellos alumnos que no acudan a la primera sesién de seminario, tendran de
plazo hasta la segunda sesién para unirse a un grupo, siempre previa
aceptacién por parte del docente.

Aquellos alumnos que llegada esta segunda sesién (seguin calendario oficial) no
estén incluidos en ningln grupo no tendran derecho a realizar el trabajo, no
contemplandose en este caso ninguna actividad compensatoria.

La asistencia a los seminarios es obligatoria por lo que para poder obtener la
puntuacién del trabajo un alumno debe asistir como minimo al 80% de las
sesiones.

Cuando un alumno no asista a uno o varios de estos seminarios por causa
justificada y comprobable, tendra opcion de justificar dichas faltas con un
documento acreditativo cuya admisién dependera del docente. Tales
documentos tendran que ser entregados antes de la clase inmediatamente
posterior a la falta.
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Pruebas de Se trata de un examen a final de curso orientado a la aplicacién de los 70 A2 B2 C1

respuesta corta conceptos desarrollados en la asignatura. Es necesario alcanzar un aprobado en A3 B3 C10
esta prueba para aprobar la asignatura. A4 Cl4
C15

Otros comentarios sobre la Evaluacion
Esta materia se imparte en régimen PRESENCIAL por lo que los alumnos deben asistir a las sesiones tedricas y practicas en
el horario establecido por el centro. Esto supone que el Unico sistema de evaluacién es el contemplado en esta guia.

El sistema de evaluacion de la materia se apoya en dos elementos:

a) Superacién de la parte practica, con la realizacién de las actividades programada, la asistencia a clases y la participacién
en las mismas. La calificacién serd de maximo 3 puntos y no podra ser mejorada para la convocatoria de julio ya que
proviene del traballo desarrollado durante el curso.

b) Superacién de la parte tedrica, mediante un examen escrito que se realizard en la fecha sefialada por el centro. La
puntuacién maxima serd de 7 puntos.

Los alumnos a los que les resulte imposible asistir a las clases practicas deberan ponerse en contacto con el profesor
durante la primera quincena de curso.

NOTA: Para aprobar la asignatura es necesario obtener al menos una calificacién de 3,5 puntos en el examen de la parte
tedrica. En el caso de no superar esta calificacién no se sumard al examen la calificacién de las practicas.

CONVOCATORIA DE JULIO / EXTRAORDINARIA

1. La forma de evaluacion en la segunda edicién das actas (convocatoria de julio) es la misma que en la primera. Asi la
calificacién de la parte practica se conservard en todas las convocatorias de ese curso.

2. Si la materia no es superada en este curso académico, el alumno debera cursarla nuevamente adaptédndose a la guia
docente que esté vigente en el curso académico en cuestién y, por lo tanto, no conservara ninguna de las calificaciones
obtenidas en el presente curso.

Fuentes de informacién
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Recomendaciones

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Empresa: Fundamentos de organizacién y xestién empresarial/P04G190V01202
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