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OBJETIVOS Y COMPETENCIAS

OBJETIVOS:

El desarrollo del Programa de la Asignatura esta orientado a la adquisicion de los
conocimientos necesarios para poner al alumno en contacto con la problematica
comercial de la empresa. Para ello, se presta atencion preferente a la definicion de
los conceptos basicos de la disciplina de marketing.

El analisis de la situacion externa de la empresa se realiza indagando sobre
oportunidades y amenazas, de aqui que se incida en el conocimiento del entomo
que rodea a las actividades empresariales y, mas concretamente, de marketing:
clientes, competencia y mercado. Del analisis interno, profundizamos en las
estrategias de marketing y en la mezcla de marketing.

Por otra parte, se intenta fomentar la capacidad de aprendizaje y se invierten
esfuerzosentratar de interesaral alumno por la lecturade temas locales, nacionales
e internacionales, con el fin de acercarle al entorno econdémico-empresarial e
institucional.

Se pretende, pues, dotar al estudiante de los conocimientos tedricos necesarios, asi
como de fomentar la capacidad de razonamiento sobre cuestiones y decisiones
comerciales. Ademas, se intentaactivary desarrollar aquellas habilidades necesarias
que permitan ofrecer respuestas a los problemas de gestion de marketing en las
organizaciones. En definitiva, todas las acciones se canalizan para tratar de acercar
alalumno a las diferentes herramientas que intervienen en el proceso de gestion de
marketing.

COMPETENCIAS:

Competencias especificas:

COMPETENCIA 1 (Grado Alto): DEFINIR ESTRATEGIAS, OBJETIVOS Y POLITICAS
COMERCIALES: Para el desarrollo de esta competencia se deberan saber definir los
objetivos comerciales de la empresa, desarrollar y tomar decisiones sobre
estrategias comerciales y establecer unas adecuadas politicas comerciales.
COMPETENCIA 2 (Grado Basico): CONVERTIR UN PROBLEMA EMPIRICO EN UN
OBJETO DE INVESTIGACION Y SACAR CONCLUSIONES: El objetivo de esta
competencia esta dirigido a la resolucion de problemas a traves de metodos
cientificos y a familiarizar al alumno con la identificacion y manejo de las distintas

variables necesarias para el analisis.
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#Cognitivas (Saber):

Conocer las teorias y conceptos basicos en marketing, como demanda,
comportamiento del consumidor, mercado, entorno, etc.

Conocer las herramientas y aplicaciones basicas como investigacion de mercados o
plan de marketing,

Conocer la importancia de la investigacion comercial.

Conocer las fuentes de informacion para la investigacion comercial.
#Procedimentales/Instrumentales (Saber hacer):

Aplicar las teorias y conceptos basicos sobre oferta y demanda a los diferentes tipos
de empresas, destinos y mercados.

Identificar situaciones y realidades en que se encuentra inmersa la organizacion.
#Actitudinales (Ser):

Escuchar atentamente y apreciar las aportaciones de los demas.

Defender el punto de vista personal con argumentos logicos, respetando las
distintas opiniones del resto.

Mantener una actitud intelectual abierta, cuestionando de forma razonada todo
aquello que genere dudas.

Competencias genéricas:

Habilidades para recuperar y analizar informacion desde diferentes fuentes
Resolucion de problemas

Capacidad de critica y autocritica

Trabajo en equipo

Compromiso ético

Capacidad para aplicar la teoria a la practica

Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones

Capacidad de generar nuevas ideas

Habilidad para trabajar de forma autonoma

Capacidad para dirigir

Iniciativa y espiritu emprendedor

Inquietud por la calidad

Capacidad de analisis y sintesis

Capacidad de organizar y planificar

Comunicacion oral y escrita
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CONTENIDOS O BLOQUES TEMATICOS

1. Marketing: concepto y evolucion.

2. El mercado y el comportamiento de compra.

3. Segmentacion y posicionamiento: conceptos y estrategias
4. Producto: concepto y estrategias.

5. Precios: concepto y estrategias.

6. Distribucion comercial: concepto y estrategias.

7. Comunicacion comercial: concepto y estrategias.

RELACION DETALLADA Y ORDENACION TEMPORAL DE LOS CONTENIDOS

SEMANA SESIONES

SEMANA 1 27-31 enero. Presentacion Tema 1
SEMANA 2 03-07 febrero. Tema 1 Tema1
SEMANA 3 10-14 febrero. Tema 2 Tema 2
SEMANA 4 17-21 febrero. Tema 3 Tema 3
SEMANA 5 24-28 febrero. Tema 3 Tema 4
SEMANA 6 03-07 marzo. Tema 4 Tema 4
SEMANA 7 10-14 marzo. Tema 5 Tema 5

SEMANA 8 17-21 marzo. Tema 5 Tema 6

SEMANA g 24-28 marzo. Tema 6 Tema 7
SEMANA 10 31marzo-04abril. Tema 7 Tema 7
SEMANA 11 07-11 abril. Casos Casos

SEMANA SANTA

SEMANA 12 21-25 abril. Casos Casos

SEMANA 13 28abril-02mayo. Prueba test Prueba Casos Act continua
SEMANA 14 05-10mayo. Act continua Act continua
FERIA DE OSUNA

SEMANA 15 19-23 mayo Act continua Act continua

ACTIVIDADES FORMATIVAS

B Clase Teorico/Practica 60 horas
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SISTEMAS Y CRITERIOS DE EVALUACION

a) Normativa reguladora de la evaluacion y calificacion de las asignaturas
https.//euosuna.org/images/archivos/estudios/NORMATIVA_REGULADORA
EVALUACION.pdf

b) Criterios de Evaluacion Generales:
. SISTEMA DE EVALUACION CONTINUA
Este sistema tiene caracter voluntario y podra contener los siguientes elementos:
1. Pruebas de evaluacion: compuestas de preguntas teorico-practicas, de diferente
formato
(test, casos, ejercicios, ¢), sobre los contenidos de la asignatura.
2. Realizacion de actividades sugeridas por el profesor: resolucion de casos y
gjercicios practicos, participacion activa en las clases, asistencia a talleres o
conferencias y en cualquier otra actividad propuesta por el profesor.
Los estudiantes que hayan superado los minimos exigidos, en su caso, y obtenido
una calificacion igual o superior a 5 habran superado la asignaturay no tendran que
presentarse a la evaluacion final.
Il. SISTEMA DE EVALUACION FINAL
Los estudiantes que no hayan superado la asignatura por evaluacion continua o que
no hayan optado a la misma podran presentarse a la evaluacion final en primera,
segunda y/o tercera convocatoria.
Las fechas de examenes, en sus diferentes convocatorias, son las publicadas por el
Centro
y sus convocatorias seran publicada en la pagina web con la debida antelacion.
Este sistema de evaluacion se apoya en una Prueba de evaluacion que podra
contener un conjunto de preguntas teodrico-practicas, de diferente formato (test,
casos, ejercicios, ¢), sobre los contenidos de la asignatura.
Los estudiantes que hayan superado los minimos exigidos, en su caso, y obtenido
una calificacion igual o superior a 5, habran superado la asignatura.
CRITERIOS DE CALIFICACION
. SISTEMA DE EVALUACION CONTINUA
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Este sistema no debe considerarse como una alternativa a la evaluacion final, sino
como una oportunidad adicional de superar la materia de forma previa. Es decir,
aquellosestudiantes que superen laasignatura en la evaluacion continuano tendran
que presentarse a la prueba final.

De igual forma que la asistencia a clase, la evaluacion continua debera realizarse en
el grupo al que el alumno esté asignado en EV, no permitiéndose cambios de grupo.
Los contenidos y sistemas de evaluacion seran los siguientes:

BLOQUE A. Pruebas de evaluacion (70% de la calificacion final). Sera necesario
obtener al

menos 4 puntos sobre 10 en este bloque para poder optar al aprobado.

A1l Tipo test (70% de la calificacion de estas pruebas). Esta prueba constara de 20
preguntas teorico-practicas sobre los contenidos de la asignatura. Las preguntas
contestadas correctamente se valoraran con 0,5 puntos, las no contestadascon 0 y
las erroneas se penalizaran con 0,167 puntos.

A2. Casos de empresa 30% de la calificacion de estas pruebas): Constara de varias
preguntas relativas a uno o varios casos, reales o ficticios, que reflejen diversas
problematicas comerciales, a las que el estudiante debera dar respuesta
apoyandose en los contenidos teodrico-practicos de la materia.

Sera condicion necesariaobtenerun minimo de 2 puntos sobre 10 en cada parte (test
y casos de empresa) para poder optar al aprobado.

Estas pruebas podran realizarse de forma simultanea en un mismo dia, o repartirse
en diferentes dias. La fecha o fechas seran publicadas en EV con antelacion
suficiente, si bien estaran comprendidas preferentemente entre las semanas 11y 15.
BLOQUE B. Realizacion de actividades sugeridas por el profesor (30% de la
calificacion final): Resolucion de casos y ejercicios practicos, participacion activa en
las clases, asistencia a talleres o conferencias y a cualquier otra actividad propuesta
por el profesor. Las caracteristicas de las actividades (tipo de actividad, individual o
grupal, fecha de entrega, peso en la calificacion, etc) seran comunicadas con
antelacion suficiente por los docentes de cada grupo.

Il. SISTEMA DE EVALUACION FINAL

Los estudiantes que no hayan superado la asignatura por evaluacion continua o que
no hayan optado a la misma podran presentarse a la evaluacion final, en Primera
Convocatoria (junio), en la fecha publicada por el Centro. La convocatoria de la

misma, con toda la informacion necesaria, sera publicada en la pagina web con la
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debida antelacion. Todos aquellos alumnos que no superen la asignatura en la
Primera Convocatoria, tendran necesariamente que emplear este sistema de
evaluacion (Examen Final) en las siguientes convocatorias. Las fechas de examenes,
en sus diferentes convocatorias, son las publicadas por el Centro y sus
convocatorias seran publicadas en pagina web con la debida antelacion.

Este sistema de evaluacion se apoya en una Prueba escrita, que tendra la siguiente
estructura:

1) Test (50% de la calificacion final): Estara compuesta por 20 preguntas sobre la
totalidad de la materia. Las preguntas contestadas correctamente se valoraran con
0,5 puntos, las no

contestadas con 0y las erroneas se penalizaran con 0,167 puntos.

2) Cuestiones/Ejercicios Teorico-Practicos relativos a los contenidos de la materia
(50% de la calificacion final): Constara de varias preguntas relativas a uno o varios
casos, reales o ficticios, que reflejen diversas problematicas comerciales, a las que
el estudiante debera dar respuesta apoyandose en los contenidos teorico-practicos
de la materia.

Para obtener la calificacion de aprobado, sera condicion necesaria obtener un
minimo de 2

puntos sobre 10 en cada unade las partes (teoria y practica). Superada esa condicion
necesaria, se procedera a calcular la calificacion global del estudiante. La obtencion
de una

calificacion global igual o superior a 5 otorgara el aprobado y el estudiante habra
superado la asignatura.

NOTAS

En ambos sistemas de evaluacion, los profesores de la asignatura se reservan el
derecho a

modificar al alza la calificacion de aquellos alumnos que hayan demostrado una
actitud ejemplar para alcanzar los objetivos y competencias establecidos en el
programa.

En ningun caso, salvo lo expresamente dispuesto en la NORMATIVA REGULADORA
DE

EVALUACION Y CALIFICACION DE ASIGNATURAS, se realizard un examen o prueba
fuera

de las convocatorias oficiales.

Pag 7



Escuela Universitaria de Osuna

A A2 AJ

Para el caso de evaluaciones presenciales, durante la realizacion de los examenes 'y
pruebas de los conocimientos de la asignatura, queda TERMINANTEMENTE
PROHIBIDO

el uso de telefonos moviles, agendas electronicas y/o cualquier dispositivo
electronico.

Unicamente se admitira la presencia y/o uso de calculadora no programable.

Los estudiantes deberan acreditarse como tales mediante la presentacion de su

Documento Nacionalde Identidad original o tarjeta personalidentificativa de la EUO.

c) Criterios de Evaluacion para alumnos con necesidades acadéemicas
especiales
La evaluacion se acordara con el alumno segun las necesidades academicas

especiales.

METODOLOGIA DE ENSENANZA — APRENDIZAJE

De forma general, el profesor favorecera las Situaciones didacticas que propicien un
conflicto cognitivo a resolver, relacionado con una problematica comercial, de forma
que el alumno deba seguir el proceso ANALIZA-COMPRENDE-USA, es decir:

a. Debera analizar la problematica (situacion de la vida empresarial).

b. Debera conocer y comprender los contenidos de la asignatura.

c. Debera resolver el problema.

Para ello, el profesor empleara metodologias activas y colaborativas a fin de motivar
la participacion activa del alumnado en la construccion de su conocimiento y la
cooperacion y el trabajo colaborativo. Se fomentaran, asi, actividades que requieran
la busqueda y tratamiento de informacion, la interaccion e intercambio entre los
participantes del proceso (alumnos y/o docente), la comunicacion y expresion de
ideas, reflexiones u opiniones, la creacion y la resolucion de problemas, etc.

Por tanto, las estrategias formativas que pueden desarrollarse en la asignatura se
clasifican

en:

1) Estrategia expositiva: el profesor se centrara en explicar objetivos y sistemas de

evaluacion de la asignatura y los elementos mas importantesy/o complejos de los
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temas de la asignatura, para lo cual a veces se apoyara en diapositivas. También
explicara los metodos necesarios para la realizacion de casos/ejercicios practicos,
podra realizar un seguimiento del trabajo de los grupos de alumnos o individuales,
resolver dudas de estudiantes, etc. Podra sugerirse la asistencia a seminarios,
talleres, conferencias, etc.

2) Estrategia de Aprendizaje autonomo del estudiante: el estudiante debe leer o
visualizar y comprender la documentacion (texto, diapositivas, videos, etc.) que
sobre cada tema o bloque tematico se presentara en plataforma Educa. EL alumno
debe, asimismo, solucionar las actividades de tipo individual que conforman la parte
practica de la asignatura.

3) Estrategia de Aprendizaje colaborativo: los estudiantes en grupo, tanto en el aula
como fuera de ella, deben realizar las actividades propuestas, enviarlas al
profesorado a traves de EDUCA y exponerlas al resto de companeros durante las
clases.

4) Estrategia de Tutoria y seguimiento: el acompanamiento a los estudiantes podra
ser individual o grupal y se realizara tanto en clase como en el despacho. También
podra

realizarse de forma online a travées de EDUCA. Salvo las tutorias en el aula, deberan
desarrollarse en el horario establecido. No se atenderan consultas a traves de emall,
salvo

para cuestiones puntualesy relativas a aspectos no relacionados con el temario de
la asignatura.

Finalmente, la asignatura cuenta con una planificacion y con unas herramientas y
capacidades lo suficientemente flexibles como para adaptarse a situaciones

sobrevenidas.

HORARIOS DEL GRUPO DEL PROYECTO DOCENTE

https.//euosuna.org/index.php/es/planificacion-de-la-ensenanza-557

CALENDARIO DE EXAMENES

https.//euosuna.org/index.php/es/planificacion-de-la-ensenanza-557
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TRIBUNALES ESPECIFICOS DE EVALUACION Y APELACION

Pendiente de Aprobacion

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

Bibliografia General

INTRODUCCION AL MARKETING
Autores: Arenas, J.; Cossio, F. J.; Nogales, E.; Revilla, MA;; Rodriguez, C,; Rosa, |. y
Sanchez

del Rio, M.E.

Edicion: 2

Publicacion: 2018

ISBN: 9788420568607

Bibliografia Especifica

PRINCIPIOS DE MARKETING

Autores: Gary Armstrong y Philip Kotler
Edicion: 17

Publicacion: 2018

ISBN: 9788490356128

INFORMACION ADICIONAL

"El profesor podra sugerir la asistencia y evaluar la participacion del alumn@ en las
actividades programas por el centro”.
Visita a empresas y organismos.

Asistencia obligatoria a cursos y seminarios propuestos por el profesor.
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