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PRESENTACION:

El objetivo de la asignatura es profundizar en los aspectos relacionados con las decisiones de Politicas de
Marketing que toma la empresa en su actividad diaria.

Se pretende estudiar en su conjunto la Planificacion y el Proceso del Marketing adquiriendo el alumno todos los
conocimientos, habilidades y actitudes, relacionadas con la identificacién del mercado en € que actliala empresa.
Analizando el mercado y la competencia e identificando las politicas del producto y de los atributos que lo
definen. De igual manera se hace un andlisis de la planificacion de las politicas de distribucion y de precio,
finalizando con la planificacion de la comunicacion comercial en la empresa. Todos ellos relevantes en la
definicion de un escenario en cuyo marco se mueve laempresay se toman decisiones de marketing.

Asimismo, se pretende que los alumnos sean capaces de aplicar los conocimientos aprendidos en cada tema a la
resolucion de casos préacticos, fomentando en todo momento su capacidad analitica y critica acerca de los
contenidos de la asignatura, sabiendo organizar la informacién obtenida para la elaboracion de un PLAN DE
MARKETING que ayude ala empresa alatoma de decisiones a corto, medio y largo plazo.

COMPETENCIAS PROFESIONALESA DESARROLLAR EN LA MATERIA:

Competencias G01 Capacidad de andlisisy sintesis de las informaciones obtenidas de diversas fuentes
Generalesdela

titulacion co2 Resolucion cregativa y eficaz de los problemas que surgen en la préctica diaria, con e objetivo de

garantizar los niveles maximos de calidad de lalabor profesional realizada
G03 Capacidad de organizacion y planificacion del trabajo en el contexto de la mejora continua

Capacidad de trabajar de forma eficaz en equipos interdisciplinares, participando e integrandose en los
GO05 trabgjos del equipo en sus vertientes cientificas y profesionales, aportando ideas y respetando y
valorando la diversidad de criterios de los miembros del equipo

Capacidad de incorporar a la cultura profesional los principios éticos y deontoldgicos, teniendo como

€L prioridad de actuacion el compromiso ético con los clientes y la sociedad.

Capacidad de aplicar los conocimientos adquiridos, adaptandolos a las exigencias y particularidades de

(Erto cada situacién y persona

G11 Capacidad de generar nuevas ideas (creatividad)

Capacidad de incorporar la investigacion cientifica y la préactica basada en la evidencia como cultura

Ert profesional, actualizando conocimientos y destrezas de manera continua.

Capacidad de desarrollar estrategias de aprendizaje a lo largo de toda la vida para que sea capaz de

e adquirir nuevos conocimientos, através del desarrollo su propio itinerario académico y profesional

Capacidad de comunicacion oral y escrita en el idioma materno y en inglés, segln las necesidades de su

ci campo de estudio y las exigencias de su entorno académico y profesional.

Capacidad de establecer y cumplir los criterios de calidad mas apropiados y emplear metodologias y

i estrategias de trabajo orientadas ala mejora continua.

Competencias E01 Conocer los aspectos especificos relativos a funcionamiento, gestion y control de las diferentes areas
Especificasdela funcionales de laempresa.

titulacion Capacidad de aplicacion de los conocimientos adquiridos sobre las areas funcionales de la empresay el

EO3 : et
entorno socioecondmico

Capacidad de identificar las variables relacionadas y entender su impacto sobre las organizaciones

EO4 .
empresariales
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E13 Conocer los procesos de toma de decisiones en materia de politicay estrategia comercial

Proponer, planificar y liderar proyectos de innovacion empresarial que aseguren la competitividad de la
empresa

E15
Resultados de ROL Capacidad de identificacion, andlisis y valoracion critica de los factores relevantes en las variables que
Aprendizaje componen el marketing-mix de la empresa

R02 Capacidad de elaboracion y andlisis de un plan de marketing, para latoma de decisiones.

REQUISITOSPREVIOS:
No procede
PROGRAMACION DE LA MATERIA:

Observaciones:

Lamateriase divide en 5 temas que se detallan a continuacion:

1. La Planificacion y e Proceso de Marketing. Se trata de integrar los conocimientos de la asignatura de
Marketing de 1° Curso en la estructura del Plan de Marketing. De tal forma que sirva tanto como repaso de lo
anteriormente impartido, como punto de partida para integrar |0os nuevos conocimientos de la asignatura.

2. La Planificacién del Producto. Se hace un extenso recorrido por todas las situaciones del producto y/o servicio
gue surgen en el dia a dia de la empresa. Cilo de Vida del Producto, Personalidad de Marca, Extension de linea,
lanzamientos de nuevos productos, etc.

3. La Planificacion de la Distribucion. Se estudian los diferentes canales que tiene la empresa para alcanzar a
consumidor: distribucién directa, indirecta, selectiva, intensiva, exclusiva, push, pull. También, se analizan los
diferentes formatos comercial es que existen en la actualidad.

4. La Planificacion del Precio. Se estudian los distintos criterios de fijacion de precios en base a los diversos
métodos existentes, en consonancia con las estrategias de la empresa.

5. La Planificacion de la Comunicacién Comercial. Se analizan en detalle todos los medios y soportes existentes
(convencionalesy digitales) para descubrir las bondades de cada uno de ellos con €l fin de aplicarlos en el Plan de
Medios.

Contenidos de la materia:

1- LaPlanificacion y el Proceso de Marketing

2 - La Planificacion del Producto

3- LaPlanificacién dela Distribucion

4 - LaPlanificacién del Precio

5 - La Planificacion dela Comunicacion Comer cial

La planificacion de la asignatura podra verse modificada por motivos imprevistos (rendimiento del grupo,
disponibilidad de recursos, modificaciones en € calendario académico, etc.) y por tanto no debera considerarse
como definitivay cerrada.

Prevision de actividades de aprendizaje:
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V.
PAS

Semana Unidad/Bloque/Tema Sesiones presenciales Horas Actividades de trabajo auténomo Horas
Presentacion de la asignaturas métodos de
o ensefianza-gprendizaje y evaluacion y explicacion Acercamiento ala materia presentada en la semana.
1 11/09/2023 -LaPanificaciony el Proceso de del calendario de la materia. Comenzar el temario Leer la Guia Docente de la Asignatura. Trabajar el 4
Marketing con e temal Temal.
Continuar con e temario y las précticas. Tndal o R
o Explicacién del trabajo-PLAN DE MARKETING- Estudio de los conceptos basicos y realizacion de
2 TE/00/7073)| [reananicasonvElRceole [=afmtie sl ejercicios. Comienzar a trabajar en la bisqueda de 4
Marketing e y ; >
informacion parael PLAN DE MARKETING.
1.LaPlanificaciony e Proceso de Continuar con explicaciones del temario, con la X X . L
3 25/00/2023 Marketing y realizacion de gjercicios préacticos. ES(UdI,O _Independlente del temario y realizacién de >
2.L aPlanificaci6n del Producto SRS P ES e € e
Expl i_cacién del tema 2 el producto y realizacion de Estudio Independiente del temario y realizacion de
4 02/10/2023 2.LaPlanificacién del Producto ~ Précticas. SEGUIMIENTO DEL TRABAJO los ejercicios SEGUIMIENTO DEL TRABAJO 4
EN EQUIPO
FIESTAS DEL PILAR. Clase magistral. Estudio Independiente del temario y rgaalizacién de
5 09/10/2023 2.LaPlanificacion del Producto ejercicios propuestos. REALIZACION DE LA 8
PRIMERA ETAPA.
2.LaPlanificacion del Producto Explicacion de lamateria.
6 16/10/2023 3.La Planificacion de la Estudio y realizacion de gjercicios. 4
Distribucién
Explicacion del temario: La Distribucion.
7 2311012023 3la E’Ianifica:i()n de la SEGUIMIENTO DEL TRABAJO Estut_iio _dd temario y _comprens'én de conceptos. 4
Distribucién Realizacion de |as précticas propuestas.
T3 Explicacion y realizacion de ejercicios. Estudio Independiente del temario y realizacion de
8 30/10/2023 %@ibug'éi”"'mm iz [ précticas. PLAN DE MARKETING SEGUNDA 6
FASE.TRABAJO EN EQUIPO
. . : Explicacion y realizacién ejercicios sobre la p P o o .
3La anificacion e 1a materiaexplicada. Estudio Independiente del temario y realizacion de
2 061112023 pyigrripucion précticas. @
Explicacion del temario. SEGUIMIENTO DEL Estudio Independiente del temario y realizacion de
10 13/11/2023 3La Planificacion de la TRABAJO. los gjercicios y lecturas complementarias. PLAN 6
Distribucién DE MARKETING TERCERA FASE. TRABAJO
EN EQUIPO
Continuar con €l temario: El Precio. i i : R
11 20/11/2023 4.LaPlanificacion del Precio Estudio Independiente del temario y redizacion de
€jercicios.
Realizacion de gjercicios del temario y explicacion P — o . P
Y . delateoria. Estudio Independiente del temario y realizacion de
2 VPR | LGP SN G S FiZE los gjercicios précticos solicitados por el profesor. &
4.LaPlanificacion del Precio . . . R
13 0412/2023 5La Planificacion de la NOLECTIVO. Clase magistral. ﬁ”@;c:gﬁp?'gogd ‘f’ga’:gfgfa“za”m cel 71
Comunicacién Comercial E prop! por e p .
4.LaPanificacion del Precio Explicacion del temario y précticas. Estudio Independiente del temario y de la practica.
14 11/12/2023 5.La Planificacion de la TRABAJO EN EQUIPO 2
Comunicacion Comercial
Estudio Independiente del temario y realizacion de
Explicacion y realizacion de gercios. ejercicios précticos propuestos por el profesor.
& 18/12/2023 BLa  Planificacion de la pNTREGA DE TRABAJOS - FORMATO ENTREGA DE TRABAJOS - FORMATO .
Comunicacién Comercia ELECTRONICO. En FORMATO PAPEL ELE_CTRONICO. En FORMATO PAPEL
(opcional). (opcional).
Estudio Independiente del temario y elaboracion
16 25/12/2023 NO LECTIVO-FIESTAS DE NAVIDAD del plan de marketing. 4
Estudio Independiente del temario y elaboracion
17 01/01/2024 NO LECTIVO-FIESTAS DE NAVIDAD del plan de marketing. 4
5La Planificacion de la RedlizaciondeEjercicios Temas ' ' .
18 08/01/2024 T G eE] Estudio Independiente del temario 7
19 15/01/2024 5La Planificacion de la Semanas de exémanes. La fecha se indicara Estudio independiente. 7

Comunicacion Comercial

oficialmente.

FI-009

-3-

Rev.003



universidad V« Guia Docente 2023-24
<

SANJORGE POLITICAS DE MARKETING
— 1y

GRUPO SANVALERO

1.LaPlanificacion y el Proceso de

Marketing

2.LaPlanificacion del Producto

3La Planificacion de la Realizacion y Revision de Examenes. La fecha se
Distribucién indicara oficialmente

4.LaPlanificacion del Precio

5La Planificacion de la

Comunicacién Comercial

20 22/01/2024 1 Revisién de Examenes y tutorias 2

1.LaPlanificacion y el Proceso de
Marketing

2.LaPlanificacion del Producto
3La Planificacion de la
Distribucion

4.LaPlanificacion del Precio
5La Planificacion de la
Comunicacion Comercial

21 29/01/2024 Realizacion y Revision de Examenes. 0 Revision de Examenes 0

HORASTOTALESPRESENCIALES: 61 HORASTOTALEST.AUTONOMO: 89

Observaciones para alumnos exentos a la asistencia obligatoria por circunstancias justificadas:

Los alumnos que por_razones justificadas (previamente comunicadas en secretaria de la Facultad) prevean no
poder asistir al 80% de las clases tedricas deberdn ponerse en contacto con el profesor encargado de la asignatura
al PRINCIPIO del CUATRIMESTRE (fecha limite: 20 de Septiembre), parafijar el calendario de las pruebas
aredlizar para superar laasignatura.

Tanto los alumnos exentos de asistir como a los repetidores que no puedan asistir por incompatibilidad de
horario (NO se guarda la nota de trabajos de cursos anteriores) para superar la asignatura deberan redizar y
presentar un Plan de Marketing (siguiendo |os mismos criterios de porcentajes que para los alumnos presenciales).
El examen final serd e Mismo Dia que sus Compafieros de Modalidad Presencial, donde entrara TODA la
MATERIA explicaday comentada durante el curso 2023-24 (teoria, préactica, apuntes, audiovisuales, gjercicios,
problemas, lecturas, articulos de periddicos...) con LOS MISMOS REQUISITOS Y EXIGENCIAS DE
CALIDAD QUE SUS COMPANEROS DE MODALIDAD PRESENCIAL PARA LA SUPERACION DE
LA ASIGNATURA.

Es RESPONSABILIDAD Y OBLIGACION del alumno estar atento a TODO lo publicado en la Plataforma
Docente Universitaria (PDU) de la asignatura donde se informa de las fechas claves de la asignatura. Su
desconocimiento no le exime de su responsabilidad.

METODOLOGIASY ACTIVIDADES DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE:
M etodologias de ensefianza-aprendizaje a desarrollar:

La Ensefianza es de M odalidad Presencial y se rige por e sistema de Evaluacion Continua para la adquisicion
del conocimiento y aprendizaje del alumno.

L a asignatura posee dos partes diferenciadas: unatebricay otra préctica.

1.- Laparte Tedrica: consistirden el desarrollo en clase del programa de la asignatura por medio de explicaciones
llevadas a cabo por la profesora de la bibliografia basica y recomendada, utilizando para ello transparencias,
power point y cuantos otros medios (lecturas, notas técnicas, articulos de investigacion, videos...) que considere
oportunos, requiriendo ademas la participacion activa de los alumnos y lectura previa de los temas a tratar en
clase.

2.- Laparte Practica de la asignatura se dedicara a diversas actividades, tales como la realizacién de gercicios,
resolucién de lecturas complementarias, articulos/ comunicaciones, visitas a empresas y casos tedrico-précticos,
todos ellos relativos a los contenidos desarrollados en el programa de la asignatura. Para ello, en aquellas précticas
que se requiera, los alumnos deberan haber trabajado previamente el material proporcionado. Se recogerén de
manera aleatoria algunas de las précticas enviadas por €l profesor, siendo valoradas a efectos de evaluacién como
gjercicios de trabgjo individual.

La PRACTICA, refuerza los conceptos tedricos, facilitando su comprension, de manera que se tratard de
conseguir la méxima participacién del aumnado. Ademés, se deberd presentar un trabajo final (Plan de
Marketing) , documento que recogera todos los conocimientos adquiridos a lo largo del cuatrimestre. Durante el
cuatrimestre se estableceran sesiones donde se evaluara el desarrollo del trabajo realizado por los alumnos en la
elaboracion del citado Plan de Marketing.

FORMA DE TRABAJO DE LA ASIGNATURA
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- Al aumno se le facilitard documentacion suficiente para poder seguir las clases y para realizar su estudio
apoyandose, ademés, entre otros, de una Bibliografia Basica disponible en formato digital :

- SANTESMASES et al., 2014: Fundamentos de Mercadotécnia. Editorial Patria. Mexico.

- KOTLER, P et a., 2011: Introduccién a Marketing. Editorial: Pearson Educacién S.A, Madrid, décima
edicion.

- El dumno tendrd acceso a la documentacion para la asignatura en la plataforma propia de la Universidad San
Jorge (PDU). Y es Su obligacion el estar conectado y acceder a esa documentacion que € profesor pone a su
disposicion.

- El aumno es responsable de cumplir € Plazo y la Foma de |as entregas propuestas por la Docente.

- El alumno deberatener una Actitud Activaen el Desarrollo de la Actividad Docente siendo responsable de tomar
nota en las clases de las correcciones de las actividades realizadas y de las explicaciones dadas por la Docente y
comparieros.

- Tutorias pararesolver dudas
Integracion delenguainglesa en la materia:
La asignatura se imparte integramente en ESPANOL.

Internationalization is one of the main objectives of CESUGA. The teaching staff will be gradually introducing
materials, texts, audiovisual media and other content through English in the subjects they teach. This course of
action isincluded in the principles of the European Area of Higher Education (EAHE). The aim is for students to
naturaly and effectively use English in authentic situations while studying subjects included in their degree
programs. Exposure to the English language forms an intrinsic part of each degree programme’s plan of studies.

Volumen detrabajo del alumno:

Modalidad or ganizativa M étodos de ensefianza :s(t)irrf:idas
Clase magistral 29
Casos practicos 6
Resolucion de précticas, problemas, gjercicios etc. 6

Actividades Presenciales Debates 6
Exposiciones de trabajos de |os alumnos 7
Otras actividades précticas 2
Actividades de evaluacion 5
Asistenciaatutorias 6
Estudio individual 32
Preparacion de trabajos individuales 8
Preparacion de trabajos en equipo 25

Trabajo Auténomo Tareas de investigacion y blsqueda de informacion 5
Lecturas obligatorias 7
Lecturalibre 2
Asistencia a actividades externas (visitas, conferencias, etc.) 2
Otras actividades de trabajo autbnomo 2

Horastotales: 150

SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencién delanota final:

Trabajos individuales: 25 %
Trabajos en equipo: 30 %
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Pruebafinal: 45 %
TOTAL 100 %

Observaciones especificas sobr e el sistema de evaluacion:

1) EnlaEVALUACION del Trabajo Individual (25%) se tendré en cuenta los gjercicios, actividades y trabajos
individuales propuestos a lo largo del cuatrimestre y todas las précticas enviadas y recogidas por € profesor de
manera aleatoria en € cuatrimestre. Deberan ser entregados en formato electronico y/ o papel y cumpliendo plazo
y forma.

Entre otras actividades €l trabajo individual constaré de:

- MAPA CONCEPTUAL: Al finalizar cada tema se debera entregar un mapa conceptual (no un
esquema) que relacione los conceptos. Se fijard una fecha de entrega, en caso de no cumplir en plazo y forma, se
considerara como NO PRESENTADO (Cero).

-TEST DE CADA TEMA: Al finalizar cada tema se realizara un test SORPRESA de conceptos
basicos, con carécter evaluable y los errores restan de la nota. Si e alumno considerado en modalidad
presencial, no asiste a clase el dia que se realizala prueba sorpresa (individual), se considerara como actividad no
entregada en plazo y forma, es decir, su evaluacion en ese test se equipara a una actividad NO PRESENTADA
(Cero).

2) EnlaEVALUACION del Trabajo en Equipo (30%) se computara las précticas y actividades propuestas por €
profesor para €l aprendizaje de la asignatura. Es condicion indispensable para la obtencion de lanota final y en
su caso para la presentacion a la prueba final o prueba de recuperacion de esta asignatura la presentacion del
PLAN DE MARKETING entregado en Plazo (indicado por €l profesor en la PDU) y Forma - electrénico y en
formato papel es opcional- y con unos minimos_indices de Calidad. Los trabajos en equipo_seran evaluados
teniendo en cuenta las criterios minimos exigidos a cualquier trabajo.

- El trabajo en equipo (Plan de Marketing) debe ser original (no se guardan trabajos de otros afios) y debera
tener unos minimos indices de Calidad para ser tenido en cuenta, y se EXIGE una nota minima de 5, en €

citado trabajo, para poder hacer media con € resto partes evaluables. Si no se llegara a ese minimo en la
evaluacion de ENERO se considerard SUSPENDIDA la ASIGNATURA en su TOTALIDAD. Y e aumno/ s
(equipo) debera mejorar € trabagjo y volverlo a presentar en el periodo de recuperacién de la asignatura en JUNIO
junto con su presentacion a examen de TODA LA TEORIA/ PRACTICA.

En el caso de Alumnosrepetidores: NO seguardala Nota, NI Trabajos de Cursos Anteriores.

3) En laPrueba Final (45%) : Entrard TODA la materia explicada y comentada en clase (teoria, practica,
apuntes, audiovisuales, gercicios, problemas, lecturas, visitas a empresas, articulos de periddicos...). En los
examenes que haya una parte tedrica y otra practica de manera diferenciada, para contar la nota se
deberd obtener un minimo en cada una de ellas. Ese minimo sera en proporcion del peso de cada parte, oscilando
entre un 30-40 % del valor de la nota. En caso de no obtener el minimo exigido en algunas de las partes, pero
la suma total del examen sea superior a 5, el alumno debe entender que al no cumplir ESTE REQUISITO
ESTARIA SUSPENSO Y SU NOTA SERIA DE 4 oinferior a4.

SUPERACION DE LA MATERIA (PRACTICA/ TEORIA) PRIMERA CONVOCATORIA:

- El Exdmen de ENERO-12 CONVOCATORIA- la prueba final (minimo de 5 en el examen) consta de teoriay
préctica 'y se ponderara en 45% de la notay € restante 55% (30% +25%), se ponderara (30%) por la nota del
trabajo en equipo de Plan de Marketing -exigido un minimo de calidad de 5- y €l trabajo individual (25%)
realizado por el aumno durante el cuatrimestre. Se deben de cumplir todos los requisitos establecidos por €
Docente.

SUPERACION (RECUPERACION) DE LA ASIGNATURA SEGUNDA CONVOCATORIA:

- En la Recuperacion de JUNIO- 22 CONVOCATORIA, los porcentajes de dicha segunda convocatoria son
iguales que los de la primera.

IMPORTANTE RECORDAR PARA LA SUPERACION DE LA ASIGNATURA EN 12Y 22CONVOCATORIA
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(REQUISITOS):

1.- TRABAJO EN EQUIPO: Es CONDICION INDISPENSABLE para la obtencién de la Nota Final y en su
caso para la presentacion a la prueba final (ENERO) o prueba de recuperacion (JUNIO) de esta asignatura la
presentacion del PLAN DE MARKETING.

2.- TRABAJO EN EQUIPQ: El trabajo en equipo debera tener unos minimos I ndices de Calidad para ser tenido
en cuenta, y se EXIGE una nota minima de 5, en el citado trabajo, para poder hacer media con el resto de partes
evaluables.

3.- NOTA DEL EXAMEN: Enlaprueba final (Eneroy Junio) se EXIGE UNA NOTA DE 4.5 en e Examen
(Teoriat+Préctica) redlizado de la materia de la asignatura para poder sumar o mediar con € resto de partes
evaluables.

4.- CUMPLIMIENTO DE MINIMOS DEL EXAMEN: En los Exdmenes (Pruebas) que haya una partetedricay
otra préctica de manera diferenciada, para contar la nota se debera obtener un minimo en cada una de ellas. Ese
minimo serd en proporcion del peso de cada parte, oscilando entre un 30-40 % del valor de la nota. En caso de no
obtener el minimo exigido en algunas de las partes, perola suma total del examen sea superior a 5, €
alumno debe entender que al no cumplir ESTE REQUISITO ESTARIA SUSPENSO Y SU NOTA SERIA
DE 4 oinferior a4.

5.- Dentro de los criterios de Evaluacion se considera un asunto prioritario la ORTOGRAFIA: a amparo de los
cambios en la norma idiomatica en lengua espafiola recogidos en la Ortografia de lalengua espafiola (2010),
publicada por la Real Academia Espafiola, la Facultad de Comunicacion y Ciencias Sociales ha establecido unos
criterios de correccion vinculados a esta obra que se aplicaran en todas las pruebas de la materia.

6.- La asignatura se considera superada/ aprobada con una nota de 5. Los Descriptores de los Resultados de
Aprendizaje del Sistema de Calificaciones se encuentran recogidos en la Guia Academica Para Estudios de Grado.

7.- Cumplimiento en la entrega de los trabajo en TIEM PO (Dia propuesto por la Docente e informado en la PDU)
y FORMA (El DOCUMENTO: deberd llevar el Nombre y Apellidos del aumno/ sy e ARCHIVO: PM-
Actividad XX-Nombre/ Apellidos del alumno).

8.-. La Ensefianza es de M odalidad Presencial y se rige por € sistema de Evaluacion Continuay se considera la
asistencia a clase como obligatoria y esencial en la adquisicion de conocimientos, asi como un elemento
fundamental en el sistema de aprendizaje del alumno. Por tanto, se recuerda que aguellos alumnos que hayan
superado € 20% de faltas de asistencia no justificadas perderan el derecho a examen y su nota final serd un No
Presentado (Cero), segun la normativa académica.

Es RESPONSABILIDAD Y OBLIGACION del alumno estar atento a TODO lo publicado en la Plataforma
Docente Universitaria (PDU) de la asignatura donde se informa de las FECHAS CLAVES de la asignatura parala
presentacion de lostrabajosen TIEMPO Y FORMA. Su desconocimiento no le exime de su responsabilidad.

Ortografia: Dentro de los criterios de evaluacion la Universidad estima un asunto prioritario la ortografia. Al
amparo de los cambios en la norma idiomética en lengua espafiola recogidos en la Ortografia de la lengua
espafiola (2010), publicada por la Real Academia Espafiola, CESUGA ha establecido unos criterios de correccion
vinculados a esta obra que se aplicarén en todas las pruebas de la materia. El documento que recoge €l conjunto de
criterios y su sancion se encuentra publicado en la Plataforma Docente Universitaria (PDU) de la materia

Plagio: Asimismo, y de conformidad con el manual de Buenas Préacticas de la Universidad, se contemplara como
una falta muy grave la comisién de plagio en cualquiera de los trabajos realizados, pues atenta contra el cédigo
deontol dgico de cualquier profesion.

No se permitirda en clase, sdvo mencion expresa del profesor y aguellos que proporciona la
Universidad, dispositivos electr énicos que perturben la atencion y € correcto desarrollo de la asignatura.

Faltas de asistencia; No asistir a clase més de un 20 % de las horas presenciales estipuladas sin causa justificada
puede suponer |a pérdida de la evaluacién en primera convocatoria.

M étodos de evaluacion:

Instrumento de evaluacién Resultados de Criterios de evaluacion %
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Aprendizaje
evaluados
Aprendizaje de la materia y capacidad de aplicacion de los
TRABAJO INDIVIDUAL RO1 conocimientos estudiados a resolucion de gercicios y asistencia alas 25

actividades propuestas.

Asimilacion de los conceptos y capacitacion para aplicar los
conocimientos tedricos a empresas reales con andlisis critico de las
diversas situaciones a las que se enfrentan las empresas en un entorno
cambiante y multicisciplinar. Capacidad para la estructuracion de un
trabajo de investigacion con la utilizacion de diferentes fuentes de
TRABAJO EN EQUIPO R02 informacion y de bibliografia. Capacidad de investigacion y andlisis de 30
informacion con la aportacion de soluciones credtivas y
reales.Capacidad de organizacion y planificacion del trabajo y de
integracion en equipo multidisciplinar.Andlisis, planteamiento y
correcta resolucion de los casos de empresa planteados en €l marco del
Business-Lab.

PRUEBA FINAL RO1 Asimilacion y aplicacion de la materia explicada. 45
Peso total: 100

Observaciones para alumnos exentos a la asistencia obligatoria por circunstancias justificadas:

Los alumnos que por razones justificadas (previamente comunicadas a la Direccion del Grado) prevean no poder
asistir a 80 % de las clases tedricas, deberan ponerse en contacto con el profesor de la asignatura una vez iniciado
el semestre (antes del 26 de septiembre), y concertar unatutoria, en la que se analizara cada caso en particular para
disefiar una estrategia de aprendizaje y actividades conexas individualizadas que garanticen la consecucion de los
objetivos planteados. En estos casos el alumno tendra que asistir a las tutorias previamente acordadas con €l
profesor. En caso de que € alumno no se ponga en contacto con e docente en la fecha indicada, se podria
considerar que se trata de un alumno en modalidad presencid y, a no asistir a clase, puede perder el derecho a ser
evaluado en primera convocatoria por haber superado el nimero de faltas permitidas (20 %).

BIBLIOGRAFIA Y DOCUMENTACION:

Bibliografia basica:

SANTESMASES, M.; VALDERREY, F. Y SANCHEZ, A. (2014): Fundamentos de Mercadotécnia Grupo Editorial Patria, Mexico,
D.F. 2014. Disponible en la Biblioteca USJ recursos digitales de biblioteca-ebook: https:/ / ebookcentral .proquest.com/ lib / usjsp/ .

SORIANO SORIANO C.L. -director de la coleccion (1990): Instrumentos de andlisis del marketing estratégico. Ediciones Diaz de
Santos. Disponible en la Biblioteca USJ recursos digital es de biblioteca-ebook: https:/ / ebookcentral .proquest.com/ lib / ugsp/ .

KOTLER, P.; ARMSTRONG, G; MERINO, M.J;, PINTADO, T. Y JUAN, JM. (2011). Introduccién a Marketing. Editorial:
Pearson Educacion S.A, Madrid, décima edicion. Disponible en la Biblioteca USJ plataforma ingebook:

MONFERRER, D. (2013): Fundamentos de Marketing. Ed. Universitat Jaume |. Disponible en la Biblioteca USJ plataforma
ingebook

VALLET-BELLMUNT, T. (coord): Principios de Marketing Estratégico. Ed.Universitat Jaume |. Disponible en: http:/ /
repositori.uji.es/ xmlui/ bitstream/ 10234/ 116262/ 1/ s98 .pdf. Consultado €l 6 de Julio de 2016. Creativecommons.org (CC | SBN:
978-84-697-1552-9)

Bibliogr afia recomendada:

HAIR, JF.; BUSH, R.P.; ORTINAU, D.J. (2010): Investigacion de Mercados: en un ambiente de informacion digital. McGraw Hill.
KOTLER, P, ARMTRONG, G.; SAUNDERS, J. y WONG, V. (2000): Introduccién a Marketing. 22 Edicién Europea. Ed. ESIC.
LAMBIN, J.J. (2003): Marketing Estratégico. Ed. ESIC.

GRANDE ESTEBAN, |.; ABASCAL FERNANDEZ, E. (2011): Fundamentosy Técnicas de Investigacion Comercial. Ed. ESIC.
ESTEBAN TALAYA, A. (2011): Principios de Marketing. Ed. ESIC.

SAINZ DE VICUNA (2000): El plan de marketing en la préctica. Ed. ESIC

SAN MARTIN, S. (2008): Practicas de Marketing Ejerciciosy supuestos. ESIC.

MONTERO, M.J;; ARAQUE, R. y GUTIERREZ (2006): Fundamentos de Marketing. Ejercicios. Mc Graw Hill.

GARCIA FERRER, G.(2005):Investigacion Comercial. Ed. ESIC .

MIQUEL, S., BIGNE, E..LEVY, JP., CUENCA, A. Y ,MIQUEL, M.J.(1996):Investigacion de Mercados. Ed. Mc Graw-Hill.
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VAZQUEZ Y TRESPALACIOS(coordinadores)(2006): Estrategias de distribucion comercial : disefio del canal de distribucion y
relacién entre fabricantes y detallistas. Madrid. Thomson

SANTESMASES, M. (2010): Marketing: Conceptosy estrategias.Ed. Piramide.
KOTLER,p.; ARMSTRONG,G.; MERINO,M.J;; PINTADO,T. Y JUAN, J.M.(2011): Introduccién al Marketing. Ed. Pearson.

Paginas web recomendadas:

Revista emprendedores http://www.emprendedores.es/

Periodico expansion http://www.expansion.com/

Revista de informacin econémica http://www.revistasi ce.com/Revistas| CE/portadahtm?in=0
Marketing Directo http://www.marketingdirecto.com/

BBVA https://www.bbva.es/particul ares/index.j sp

Instituto Nacional de Estadistica http://www.ine.es/

Instituto Nacional de Consumo http://www.consumo-inc.gob.es/

MERCASA http://www.mercasa.es/publicaciones

OBSERVACIONES:
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