universidad V« Guia Docente 2024-25
<

SANJORGE FUNDAMENTOS DEL MARKETING
— 1y

GRUPO SANVALERO

DATOSBASICOSDE LA GUIA DOCENTE:

Materia: FUNDAMENTOS DEL MARKETING

I dentificador: 32442

Titulacion: GRADUADO EN PUBLICIDAD Y RELACIONES PUBLICAS. PLAN 2014
(CA) BOE 15/10/2014

M odulo: COMUNICACION COMERCIAL Y PUBLICITARIA

Tipo: OBLIGATORIA

Curso: 2 Periodo lectivo: Primer Cuatrimestre

Créditos: 6 Horastotales: 150

éfgr?jg]fs 64 Trabajo Auténomo: 86

Idioma Principal: Castellano Idioma Secundario: Castellano

Profesor: ALVAREZ FORTES, Correo €electroénico:
FRANCISCO JAVIER fjalvarezfortes@us.es
(T)

PRESENTACION:

El objetivo de la asignatura es profundizar en |os aspectos rel acionados con | as 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 laidentificacion del mercado en el que actlala
empresa. Analizando € mercado y la competencia e identificando las politicas del productoy 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 laempresa. 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 |os conocimientos aprendidos en cada tema
alaresolucion de casos précticos, fomentando en todo momento su capacidad analiticay critica acerca de
los contenidos de la asignatura, sabiendo organizar lainformacién obtenida parala elaboraciéon de un PLAN
DE MARKETING gque ayude ala empresa alatoma de decisiones a corto, medio y largo plazo.

COMPETENCIAS PROFESIONALESA DESARROLLAR EN LA MATERIA:

Competencias G01 Capacidad de andlisisy sintesis.
Generalesde  Gpp Resolucién de problemas.
latitulacion . L e
GO03 Capacidad de organizacion y planificacion.
GO05 Trabajo en equipo.
G09 Capacidad de aplicar conocimientos.
G11 Capacidad de investigacion.

Competencias Capacidad y habilidad para gjercer como profesionales que se encargan de las
o EO1 y . S .
Especificas de politicas empresariales de comunicacién comercia y de RRPP.
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latitulacion
EO3

E18

E21

E26

Resultadosde RO1
Aprendizaje
R0O2
RO3

R0O4

RO5

Capacidad y habilidad para establecer € plan de comunicacion: fijar 1os objetivos de
comunicacion, definir el publico objetivo, plantear las estrategias y controlar €l
presupuesto de comunicacion.

Asumir lainnovacion como pauta proyectual en la creacién publicitariay como
variable que favorece fijar nuevasy resolutivas vias comunicativas relacionales
dentro de las organizaciones, las cuales actian como gje vertebral en laresolucién de
todo tipo de retos y problemas, relacionados o no con aspectos concretos la
comunicacion: capacidad para evolucionar hacia lo desconocido con valentia, y
también prudenciay profesionalidad, partiendo de un sélido conocimiento de lo
actual.

Destreza suficiente para desarrollar proyectos de investigacion relacionados con la
comunicacion corporativa, €l marketing y la publicidad, asi como para aplicar
después los resultados de dichas investigaciones, a la actividad profesional o a
cualquier objetivo de otro orden.

Capacidad parala gestion econdmicay presupuestaria en sus diferentes ambitos de
actividad, teniendo en cuenta la variante financiera que acoge la profesion, derivada
del estudio y puesta en marcha de iniciativas empresariales afincadas en el medio
profesional publicitario y de las relaciones publicas.

Conocer laorientacion al cliente en empresas y organizacionesy Sus repercusiones.

Analizar el modelo psicosociologico de la conductay del proceso de decision de
compray de todas las variables influyentes.

Comprender la utilidad y 1os métodos de segmentar mercados.

Identificar y analizar una cartera de productosy comprender |as principales
estrategias de marca, packaging, ciclo de viday posicionamiento.

Conocer los condicionantes, métodosy estrategias de fijacion de precios, asi como
los fundamentos del resto del marketing mix.

REQUISITOSPREVIOS:

No procede

PROGRAMACION DE LA MATERIA:

Observaciones;

Lamateria se desarrollard durante €l primer semestre del curso 2024-2025

Contenidos de la materia;

1- LaPlanificacion y € Proceso de Marketing

2 - La Planificacion del Producto

3 - LaPlanificacion dela Distribucion

4 - LaPlanificacion del Precio

5- LaPlanificacion dela Comunicacion Comercial

FI-009

-2- Rev.003



Laplanificacion de la asignatura podra verse modificada por motivos imprevistos (rendimiento del grupo,

universidad

SANJORGE

VO
3,¢

GRUPO SANVALERO

Guia Docente 2024-25
FUNDAMENTOS DEL MARKETING

disponibilidad de recursos, modificaciones en el calendario académico, etc.) y por tanto no debera

considerarse como definitivay cerrada.

Prevision de actividades de aprendizaje:

Semana

1 09/09/2024

N

4

(631

16/09/2024

23/09/2024

30/09/2024

07/10/2024

Unidad/Blogue/Tema Sesiones presenciales

1.LaPanificaciony €
Proceso de Marketing

1.LaPlanificaciony €
Proceso de Marketing

1.LaPlanificaciony €
Proceso de Marketing
2.LaPlanificacion del
Producto

2.LaPlanificacion del
Producto

2.LaPlanificacion del
Producto

Presentacion dela
asignatura: métodos de
ensefianza-aprendizaje y
evaluacion y explicacion

del calendario de la 4
materia. Comenzar €l
temario con € tema 1

Continuar con el temario
y las practicas.
Explicacion del trabajo-
PLAN DE
MARKETING-
Requisitos y desarrallo.

Continuar con
explicaciones del temario,
con larealizacion de
gjercicios précticos.

Explicacion del tema2 €
producto y realizacion de
précticas. SEGUIMIENTO

DEL TRABAJO 4

Explicacion del tema 2 el

producto y realizacion de 0

Horas Actividadesdetrabajo

autéonomo

Acercamiento alamateria
presentada en la semana.

Horas

Leer laGuiaDocentedela 4

Asignatura. Trabajar €l
Temal.

Estudio de |os conceptos
basicosy realizacion de
gjercicios. Comienzar a
trabajar en la busgueda de
informacion parael PLAN
DE MARKETING.

Estudio Independiente del
temario y realizacién de
|as précticas propuestas
por el profesor.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
los
gjercicios.SEGUIMIENTO
DEL TRABAJO

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
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2.LaPlanificacion del
Producto
3.LaPlanificacion de
laDistribucion

14/10/2024

3.LaPlanificacion de

211012024 |~ i sribucion

3.LaPlanificacion de

281012024 |- Hitribucion

3.LaPlanificacion de

04/11/2024 la Distribucion

3.LaPlanificacion de
la Distribucion

4. aPlanificacion del

11 18/11/2024 i

Precio

4. L aPlanificacion del
Precio

12 25/11/2024

préacticas

Explicacion de lamateria.

Explicacion del temario:
LaDistribucién.
SEGUIMIENTO DEL
TRABAJO

Explicacion y realizacion
de gercicios. 2

Explicacion y realizacion
gjercicios sobre lamateria
explicada. 4

Explicacion del temario.
SEGUIMIENTO DEL
TRABAJO. 4

Continuar con &l temario:
El Precio.

Realizacion de gjercicios
del temario y explicacion 4
delateoria.

€j ercicios propuestos.
REALIZACION DE LA
PRIMERA ETAPA.

Estudio y realizacion de
€jercicios.

Estudio del temarioy
comprensién de conceptos.
Realizacion de las
préacticas propuestas.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
practicas. PLAN DE
MARKETING
SEGUNDA FASE.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
préacticas.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
los gerciciosy lecturas
complementarias. PLAN
DE MARKETING
TERCERA FASE

Estudio Independiente del
temario y realizacién de
€jercicios.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
los gjercicios practicos
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4. aPlanificacion del

Precio

13 02/12/2024 5.LaPlanificacion de
la Comunicacion

Comercial

4. aPlanificacion del

Precio

14 09/12/2024 5.LaPlanificacion de
la Comunicacion

Comercial

5.LaPlanificacion de
15 16/12/2024 la Comunicacion

Comercial

16 23/12/2024

17 30/12/2024

5.LaPlanificacion de
18 06/01/2025 la Comunicacion

Comercia

19 13/01/2025

1.LaPanificaciony €
Proceso de Marketing

NO LECTIVO 0

Explicacion del temarioy
précticas. 4

Explicacion y realizacion
de gercios.

ENTREGA DE
TRABAJOSEL 21 DE
DICIEMBRE -
FORMATO
ELECTRONICO. En
FORMATO PAPEL
(opcional).

8

NO LECTIVO-FIESTAS

DE NAVIDAD 0

NO LECTIVO-FIESTAS

DE NAVIDAD 0

Realizacion de Ejercicios.
Temab 4

Realizizacion de
examenesy tutorias 2

solicitados por € profesor.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
los gjercicios propuestos
por €l profesor.

Estudio Independiente del
temario y delapractica.

Estudio Independiente del
temario y realizacion de
gjercicios préacticos
propuestos por €l profesor.

ENTREGA DE
TRABAJOSEL 21 DE
DICIEMBRE -
FORMATO
ELECTRONICO. En
FORMATO PAPEL
(opcional).

4

Estudio Independiente del
temarioy elaboraciéondel 4
plan de marketing.

Estudio Independiente del
temarioy elaboraciondel 4
plan de marketing.

Estudio Independiente del

. 6
temario

Estudio independiente.
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Realizacion y Revision de Revisiéon de Examenesy

20 20/01/2025 Examenes. Tutorias 4 tutorias 2
HORASTOTALES 64 HORASTOTALEST. 36
PRESENCIALES: AUTONOMO:

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 deberan ponerse en contacto con el profesor encargado de la
asignaturaal PRINCIPIO del CUATRIMESTRE (fecha limite: 23 de Septiembre de 2024), parafijar €
calendario de las pruebas arealizar para superar laasignatura.

Tanto los alumnos exentos de asistir como a losrepetidores que no puedan asistir por
incompatibilidad de horario (NO se guardala nota de trabajos de cursos anteriores) para superar la
asignatura deberan realizar y presentar un Plan de Marketing, de manera individual, computando por e 30%
delanotay €l restante 70% se realizard una PRUEBA FINAL, € Mismo Dia que sus Comparier os de
Modalidad Presencial, donde entrard TODA la MATERIA explicaday comentada durante €l cur so 2024-
25 (teoria, préctica, apuntes, audiovisuales, gjercicios, problemas, lecturas, articulos de periodicos...) con
LOSMISMOSREQUISITOSY EXIGENCIASDE CALIDAD QUE A SUSCOMPANEROSDE
MODALIDAD PRESENCIAL PARA LA SUPERACION DE LA ASIGNATURA.

Con respecto a aquellos alumnos que no hayan superado la primera convocatoria, 10s criterios de evaluacién
no variaran, es decir, seran |os mismos parala primeray parala segunda convocatoria

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.

L os Supuestos de Exencion de Presencialidad en Titulaciones Impartidas en Modalidad Presencial esta
recogido en la Guia Académica Para Estudios de Grado 2020-21, apartado 4.5.4., pag. 24y ss.

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

La Ensefianza es de M odalidad Presencial y serige por € sistema de Evaluacion Continua parala
adquisicién del conocimiento y aprendizaje del alumno.

L a asignatura posee dos partes diferenciadas: unateodricay otra practica.

1.- Laparte Tedrica: consistirden el desarrollo en clase del programade la asignatura por medio de
explicaciones llevadas a cabo por la profesora de la bibliografia basicay recomendada, utilizando paraello
transparencias, power point y cuantos otros medios (lecturas, notas técnicas, articulos de investigacion,
videos...) que considere oportunos, requiriendo ademas la participacion activa de los dumnosy lectura
previade lostemas atratar en clase.
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2.- Laparte Préctica de la asignatura se dedicara a diversas actividades, tales como larealizacion de
gjercicios, resolucion de lecturas complementarias, articulos/ comunicaciones, visitas a empresas y casos
tedrico-practicos, todos ellos relativos a los contenidos desarrollados en €l programa de la asignatura. Para
ello, en aquellas practicas que se requiera, los alumnos deberan haber trabajado previamente el material
proporcionado. Se recogeran de manera aleatoria algunas de las précticas enviadas por €l profesor, siendo
valoradas a efectos de evaluacion como gjercicios de trabajo individual.

LaPRACTICA, refuerzalos conceptos tedricos, facilitando su comprension, de manera que se tratara de
conseguir la maxima participacion del alumnado. Ademas, se debera presentar un trabajo final (Plan de
Marketing) , documento que recogera todos |os conocimientos adquiridos alo largo del cuatrimestre.
Durante el cuatrimestre se estableceran sesiones donde se evaluara el desarrollo del trabajo realizado por los
alumnos en la elaboracién del citado Plan de Marketing.

FORMA DE TRABAJO DE LA ASIGNATURA

- Al alumno se le facilitara documentaci6n suficiente para poder seguir las clasesy pararealizar su estudio
apoyandose, ademés, entre otros, de una Bibliografia Basica disponible en formato digital:

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

- KOTLER, Pet a., 2011: Introduccion al Marketing. Editorial: Pearson Educacion S.A, Madrid, décima
edicion.

- El alumno tendra acceso a la documentacion parala asignatura en la plataforma propia de la Universidad
San Jorge (PDU). Y es Su obligacion el estar conectado y acceder a esa documentacion que el profesor pone
asu disposicion.

- El alumno es responsable de cumplir el 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.

Integracion de lengua inglesa en la materia:
La asignatura se imparte integramente en ESPANOL, si bien puede haber algtin material en lenguainglesa

Volumen de trabajo del alumno:

M odalidad organizativa M étodos de ensefianza ;Is?irrﬁzdas
Actividades Presenciales Clase magistral 12
Otras actividades tedricas 5
Casos précticos 8
Resolucion de précticas, problemas, gercicios etc. 12
Debates 4
Exposiciones de trabajos de los alumnos 5
Proyeccion de peliculas, documentales etc. 4
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Otras actividades practicas 10
Actividades de evaluacion 4
Estudio individua 18
Preparacion de trabajos individuales 14
Preparacion de trabajos en equipo 18

. i Tareas de investigacion y busqueda de informacion 10

Trabajo Autdbnomo . _

L ecturas obligatorias 7
Lecturalibre 8
Asistencia a actividades externas (visitas, conferencias, etc.) 7
Otras actividades de trabajo auténomo 4

Horastotales: 150

SISTEMA DE EVALUACION:

Obtencién dela nota final:

Trabgjosindividuales. 25 %
Trabgjosen equipo: 30 %
Pruebafina: 45 %

TOTAL 100 %

Obser vaciones especificas sobre el sistema de evaluacion:

1) EnlaEVALUACIONde Trabajo Individual (25%) setendra en cuentalos gjercicios, actividades y
trabajos individuales propuestos alo largo del cuatrimestre y todas las préacticas enviadas y recogidas por la
profesora de manera al eatoriaen el cuatrimestre. Deberdn ser entregados en formato electronico y/ o papel y
cumpliendo plazo y forma.

2) EnlaEVALUACION del Trabajo en Equipo (30%) se computara las précticas y actividades propuestas
por el profesor parael aprendizaje de laasignatura. Es condicion indispensable parala obtencion de lanota
final y en su caso para la presentacién ala prueba final o prueba de recuperacion de esta asignaturala
presentacion del PLAN DE MARKETING entregado en Plazo (indicado por el profesor enlaPDU) y
Forma - electrénico y en formato papel es opcional- y con unos minimos indices de Calidad. L os trabajos
en equipo_ser an evaluados teniendo en cuenta las criterios minimos exigidos a cualquier trabajo.

- El trabajo en equipo (Plan de M arketing) debe ser original (no se guardan trabaj os de otros afios) y
debera tener unos minimos indices de Calidad para ser tenido en cuenta, y se EXIGE unanota minima de
5, en € citado trabgjo, para poder hacer media con €l resto partes evaluables. Si no se llegaraa ese minimo
en la evaluacion de ENERO se considerard SUSPENDIDA laASIGNATURA ensu TOTALIDAD. Y €
alumno/ s (equipo) debera mejorar el trabajo y volverlo a presentar en el periodo de recuperacion de la
asignatura en JUNIO junto con su presentacion al examen de TODA LA TEORIA/ PRACTICA.

En e caso de Alumnos repetidores. NO se guarda la Nota, NI Trabajos de Cursos Anteriores.

3) EnlaPrueba Final (45%) : Entrard TODA la materia explicaday comentada en clase (teoria, practica,

FI-009 -8- Rev.003



universidad Vx Guia Docente 2024-25

SANJORGE FUNDAMENTOS DEL MARKETING
~ 1%

GRUPO SANVALERO

apuntes, audiovisuales, g ercicios, problemas, lecturas, visitas a empresas, articulos de periddicos...). En los
examenes que haya unaparteteodricay otra practica de manera diferenciada, para contar la nota se
deber4 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 sumatotal del examen sea superior a5, e alumno debe entender que al no cumplir
ESTE REQUISITO ESTARIA SUSPENSO Y SU NOTA SERIA DE 4. (Recogido en la Guia
Académica 2020-21, pag. 29, apartado 4.8.3.).

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

- El Examen de ENERO-12 CONVOCATORIA- lapruebafinal (minimo de 4,5 en el examen) consta de
teoriay practicay se ponderaraen 45% delanotay € restante 55% (30% +25%), se ponderara (30%) por
lanotadel trabajo en equipo de Plan de Marketing -exigido un minimo de calidad de 5- y €l trabajo
individual (25%) realizado por el alumno durante el cuatrimestre. Se deben de cumplir todos los requisitos
establecidos por el Docente.

SUPERACION (RECUPERACION) DE LA ASIGNATURA SEGUNDA CONVOCATORIA:

- En la Recuperacion de JUNIO- 22 CONVOCATORIA- la prueba final consta de teoriay précticay se
ponderard en un 70% de lanota, € restante 30%, se ponderara alanota del trabajo en equipo de Plan de
Marketing -exigido un minimo de calidad de 5-. Se deben de cumplir todos |os requisitos establecidos por
el Docente.

| MPORTANTE RECORDAR PARA LA SUPERACION DE LA ASIGNATURAEN 12Y 22
CONVOCATORIA (REQUISITOS):

1.- TRABAJO EN EQUIPO: Es CONDICION INDISPENSABLE paralaobtencion delaNota Final y
en su caso parala presentacion ala prueba final (ENERO) o prueba de recuperacion (JUNIO) de esta
asignatura la presentacién del PLAN DE MARKETING.

2.- TRABAJO EN EQUIPO: El trabajo en equipo debera tener unos minimos Indices de Calidad para ser
tenido en cuenta, y se EXIGE unanota minima de 5, en €l citado trabajo, para poder hacer media con €l
resto de partes evaluabl es.

3.- NOTA DEL EXAMEN: Enlapruebafinal (Eneroy Junio) se EXIGE UNA NOTA DE45end
Examen (Teoria+Préactica) realizado de la materia de |a asignatura para poder sumar o mediar con € resto
de partes evaluables.(Recogido en la Guia Académica 2020-21, pag. 29, apartado 4.8.3.).

4.- CUMPLIMIENTO DE MINIMOS DEL EXAMEN: En los Examenes (Pruebas) que haya una parte
tedricay otra préactica de manera diferenciada, para contar la nota se deberé obtener un minimo en cada
unade ellas. Ese minimo sera en proporcion del peso de cada parte, oscilando entre un 30-40 % del valor de
lanota. En caso de no obtener el minimo exigido en algunas de las partes, pero la sumatotal del
examen sea superior a5, el alumno debe entender que al no cumplir ESTE REQUISITO ESTARIA
SUSPENSO Y SU NOTA SERIA DE 4. (Recogido en la Guia Académica 2020-21, pag. 29, apartado
4.8.3)).

5.- Dentro de los criterios de Evaluacion se considera un asunto prioritario laORTOGRAFIA: a amparo
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de los cambios en la norma idiomética en lengua espafiol a recogidos en la Ortografia de la lengua espafiola
(2010), publicada por la Real Academia Espafiola, la Facultad de Comunicacion y Ciencias Sociales ha
establ ecido 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 unanotade 5. Los Descriptores de los Resultados de
Aprendizaje del Sistema de Calificaciones se encuentran recogidos en la Guia Académica Para Estudios de
Grado del curso 2020-21 pégina 28-29.

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: deberallevar e Nombrey Apellidos del alumno/ sy el ARCHIVO:
PM-Actividad XX-Nombre/ Apellidos del alumno).

8.-. La Enseflanza es de M odalidad Presencial y serige por € sistema de Evaluacion Continuay se
considerala asistencia a clase como obligatoriay 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 €l 20% de faltas de asistencia no justificadas perderan el derecho aexameny
su notafinal seraun No Presentado (Cer o), segun la normativa académica (Guia Académica Para Estudios
de Grado del curso 2020-21 pag. 24y sS).

EsRESPONSABILIDAD Y OBLIGACION del alumno estar atento a TODO |o publicado en la
Plataforma Docente Universitaria (PDU) de la asignatura donde seinforma de las FECHAS CLAVES dela
asignatura parala presentacion de los trabajosen TIEMPO Y FORMA. Su desconocimiento no le exime de
su responsabilidad.

PRACTICASILICITASOPLAGIO DEL ALUMNO

Cualquier préctica consideradailicitas o de plagio, realizada por el alumnos se guiara por la normativa
académica de préacticas ilicitas o plagio recogido en la Guia Académica de la Universidad San Jorge curso
2020-21 (Pag. 30-31). Recordando las posibles consecuencias académicas que se incluyen en la citada guia
como "L as actuaciones que constituyan practicasilicitas o plagio, total o parcial, supondran que e alumno
sera calificado en el examen o en el trabajo con un cero”, ademas de cualquier otra medida disciplinaria que
se considere tomar por parte de ladirecciéon y docente de la asignatura.

Regulacion por plagioy practicasilicitas

L as actuaciones que constituyan copia o plagio, total o parcial, de un instrumento de evaluacion supondra
gue el alumno sera calificado, en dicho instrumento de evaluacién, con un suspenso (cero). En el caso de
instrumentos de evaluacion grupales, se calificara de la misma manera, tratando de individualizar la
responsabilidad de cada uno de sus miembros, si es posible. Si dichaindividualizacion de responsabilidades
no es posible o laresponsabilidad es claramente colectiva de todos |os miembros, todos ellos tendran |a
misma calificacion de suspenso (cero).

En el caso de las practicas externas, la calificacion resultante (suspenso, cero) conllevala obligacion de
repetir dichas préacticas.

Lavaloracion final del alcance de la calificacién (suspenso, cero) en un instrumento de evaluacion con
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respecto alacalificacion final de lamateria corresponde en todo caso a docente de la asignatura.

Para conocer mas acerca de qué es €l plagio y como poder evitarlo, podéis consultar: https./ / www.us.es/
alumnos/ vidauniversitaria/ bibliotecal investigacion/ como-publicar/ plagio

Regulacioén por plagio y préacticas ilicitas L as actuaciones que constituyan copia o plagio, total o parcial, de
un instrumento de evaluacion supondra que el alumno sera calificado, en dicho instrumento de evaluacion,
con un suspenso (cero). En el caso de instrumentos de evaluacion grupales, se calificard de lamisma
manera, tratando de individualizar la responsabilidad de cada uno de sus miembros, si es posible. Si dicha
individualizacion de responsabilidades no es posible o la responsabilidad es claramente colectiva de todos
los miembros, todos ellos tendran la misma calificacion de suspenso (cero). En €l caso de las préacticas
externas, la calificacion resultante (suspenso, cero) conlleva laobligacion de repetir dichas précticas. La
valoracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero) en un instrumento de eval uacion con respecto
alacalificacion final de la materia corresponde en todo caso al docente de la asignatura. Para conocer mas
acercade qué es el plagio y como poder evitarlo, podéis consultar: https:/ / www.ug.es/ alumnos/
vidauniversitarial/ bibliotecal investigacion/ como-publicar/ plagio Regulacién por uso de sistemas |A El uso
de cualquier formade Inteligencia Artificial en larealizacion de las actividades de aprendizaje como
trabajos y examenes, incluyendo proyectos, tareas, ensayos o investigaciones, requiere la debida
autorizacion y supervision del profesorado correspondiente. Esta autorizacion aparecera en e enunciado
especifico de la actividad de aprendizaje evaluable y se debera respetar estrictamente el ambitoy los limites
establ ecidos en la misma. Cuando se autorice €l uso de |A parala elaboracion de una actividad de
aprendizaje, ésta se limitara principalmente a las etapas tempranas de la investigacion, donde puede servir de
inspiracion o sugerir direcciones, pero no para producir contenido que se incluya directamente en las
entregas. En caso de que se autorice areproducir textos generados por 1A, € alumno debera divulgar
claramente este hecho en el documento entregado. Esta divulgacion se realizaréa indicando expresamente |os
métodos y herramientas de |A utilizadas. En cualquier caso, el alumno deberd proporcionar una explicacion
detallada sobre como ha empleado lalA en el proceso de investigacion o produccion de laactividad y/ o
trabajo, incluyendo los «prompts» que empled durante su uso, las verificaciones realizadas para garantizar la
autenticidad de lainformacion propuesta por lalA y las modificaciones realizadas al contenido generado por
lalA. El uso delalA enlas actividades de aprendizgje y/ o trabagj os académicos debera respetar 10s
principios éticos de integridad académicay honestidad intelectual. Si el alumno hace un uso inadecuado de
lalA incumpliendo la regulacion establecida, € resultado de la calificacion en la actividad de aprendizaje
correspondiente sera de suspenso (cero). Lavaloracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero)
en un instrumento de evaluacion con respecto a la calificacion final de la materia corresponde en todo caso
al docente de la asignatura.

Regulacion por uso desistemas | A

El uso de cualquier formade Inteligencia Artificial en larealizacién de las actividades de aprendizaje como
trabajos y examenes, incluyendo proyectos, tareas, ensayos o investigaciones, requiere la debida
autorizacion y supervision del profesorado correspondiente. Esta autorizacion aparecera en € enunciado
especifico de la actividad de aprendizaje evaluable y se debera respetar estrictamente el ambitoy los limites
establecidos en lamisma.

Cuando se autorice €l uso de | A paralaelaboracion de una actividad de aprendizaje, ésta se limitara
principalmente a las etapas tempranas de |a investigacion, donde puede servir de inspiracién o sugerir
direcciones, pero no para producir contenido que se incluya directamente en las entregas. En caso de que se
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autorice areproducir textos generados por |A, €l alumno debera divulgar claramente este hecho en €
documento entregado. Esta divulgacion se realizara indicando expresamente los métodos y herramientas de
|A utilizadas. En cualquier caso, €l alumno debera proporcionar una explicacion detallada sobre como ha
empleado lalA en €l proceso de investigacion o produccion de la actividad y/ o trabajo, incluyendo los
«prompts» que empled durante su uso, |as verificaciones realizadas para garantizar la autenticidad de la
informacion propuesta por lalA y las modificaciones realizadas al contenido generado por lalA.

El uso delalA enlas actividades de aprendizaje y/ o trabajos académicos debera respetar |0s principios
éticos de integridad académicay honestidad intelectual. Si el alumno hace un uso inadecuado de lalA
incumpliendo la regulacion establecida, € resultado de la calificacién en la actividad de aprendizaje
correspondiente sera de suspenso (cero).

Lavaloracion final del alcance de la calificacion (suspenso, cero) en un instrumento de evaluacion con
respecto alacalificacion final de lamateria corresponde en todo caso a docente de la asignatura.

M étodos de evaluacion:

Instrumento de Resultados de Criteriosde evaluacion %
evaluacion Aprendizaje
evaluados
TRABAJO Aprendizaje de lamateriay capacidad de aplicacion de
INDIVIDUAL R0O1 R02 los conocimientos estudiados a resolucion de gjerciciosy 25

asistencia a las actividades propuestas.

Asimilacion de los conceptos y capacitacion para aplicar
|os 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 parala estructuracion de un trabajo de
investigacion con la utilizacion de diferentes fuentes de

TRABAJO EN EQUIPO RO03 R04 informacion y de bibliografia.Capacidad de investigacion 30
y andlisis de informacién con la aportacion de soluciones
creativasy reales.Capacidad de organizacion y
planificacion del trabajo y de integracion en equipo
multidisciplinar.Analisis, planteamiento y correcta
resolucion de |os casos de empresa planteados en el
marco del Business-Lab.

PRUEBA FINAL R05 Asimilacion y aplicacién 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 en secretaria de la Facultad) prevean
no poder asistir al 80% de las clases tedricas deberan ponerse en contacto con el profesor encargado de la
asignaturaal PRINCIPIO del CUATRIMESTRE (fecha limite: 23 de Septiembr e de 2024), parafijar e
calendario de las pruebas arealizar para superar laasignatura.

Tanto los alumnos exentos de asistir como a los repetidor es que no puedan asistir por
incompatibilidad de horario (NO se guardala nota de trabajos de cursos anteriores) para superar la
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asignatura deberan realizar y presentar un Plan de Marketing, de manera individual, computando por e 30%
delanotay €l restante 70% se realizard una PRUEBA FINAL, € Mismo Dia que sus Comparier os de
Modalidad Presencial, donde entrard TODA la MATERIA explicaday comentada durante €l cur so 2042-
25 (teoria, préctica, apuntes, audiovisuales, gercicios, problemas, lecturas, articulos de periodicos...) con
LOSMISMOSREQUISITOSY EXIGENCIASDE CALIDAD QUE A SUSCOMPANEROSDE
MODALIDAD PRESENCIAL PARA LA SUPERACION DE LA ASIGNATURA.

SUPERACION (RECUPERACION) DE LA ASIGNATURA SEGUNDA CONVOCATORIA:

- En la Recuperacion de JUNIO- 22 CONVOCATORIA- la prueba final consta de teoriay précticay se
ponderarden un 70% de lanota, € restante 30%, se ponderara alanota del trabajo en equipo de Plan de
Marketing -exigido un minimo de calidad de 5-. Se deben de cumplir todos los requisitos establecidos por
el Docente.

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.

L os Supuestos de Exencion de Presencialidad en Titulaciones Impartidas en Modalidad Presencial esta
recogido en la Guia Académica Para Estudios de Grado 2020-21, apartado 4.5.4., pag. 24y ss.
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eRci)vr:gr?]S:ZI nformacion http://www.revistasi ce.com/Revistasl CE/portada.htm?n=0
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