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1. Informacion Basica
1.1. Objetivos de la asignatura
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y objetivos:

® Introducir a los estudiantes en los fundamentos teéricos del marketing y en sus aplicaciones practicas
dentro del marco de las organizaciones.

® Analizar las diferentes actividades del marketing, identificando los agentes que participan en la
actividad comercial y examinando las relaciones existentes entre los mismos.

® Estimular a los estudiantes en la utilizaciéon de Internet como via de conocimiento y aprendizaje de la
asignatura, favoreciendo al mismo tiempo el pensamiento critico razonado y la autorreflexion sobre el
contenido del programa.

Estos planteamientos y objetivos estan alineados con los siguientes Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS)
de la Agenda 2030 de Naciones Unidas(https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/), de tal manera que la
adquisicion de los resultados de aprendizaje de la asignatura proporciona capacitacién y competencia para
contribuir en cierta medida a su logro:

Objetivo 4: Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades de
aprendizaje durante toda la vida para todos

Metas especificas del objetivo 4

4.3 De aqui a 2030, asegurar el acceso igualitario de todos los hombres y las mujeres a una formacion técnica,
profesional y superior de calidad, incluida la ensefianza universitaria

4.4 De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de jévenes y adultos que tienen las competencias
necesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo, el trabajo decente y el
emprendimiento

4.7 De aqui a 2030, asegurar que todos los alumnos adquieran los conocimientos te6ricos y practicos
necesarios para promover el desarrollo sostenible, entre otras cosas mediante la educacion para el desarrollo
sostenible y los estilos de vida sostenibles, los derechos humanos, la igualdad de género, la promocion de una
cultura de paz y no violencia, la ciudadania mundial y la valoracién de la diversidad cultural y la contribucion de
la cultura al desarrollo sostenible

Objetivo 12: Garantizar modalidades de consumo y produccién sostenibles
Metas especificas del objetivo 12

12.1 Aplicar el Marco Decenal de Programas sobre Modalidades de Consumo y Produccién Sostenibles, con la
participacion de todos los paises y bajo el liderazgo de los paises desarrollados, teniendo en cuenta el grado de
desarrollo y las capacidades de los paises en desarrollo

1.2. Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion



Se trata de una asignatura de cuarto curso, ubicada en el primer semestre y catalogada como optativa (mddulo
empresa), con una carga lectiva de 6 créditos ECTS.

La asignatura pretende proporcionar a los alumnos una formacién general en marketing que abarca la practica
totalidad de los aspectos de la aplicacion de esta disciplina. EI marketing es una herramienta basica aplicable
en todos los campos de especializacion en economia y empresa.

1.3. Recomendaciones para cursar la asignatura

No se requieren requisitos previos para cursar esta asignatura.

2. Competencias y resultados de aprendizaje
2.1. Competencias
Al superar la asignatura, el estudiante sera mas competente para...

1. Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados.
2. Conocer las herramientas de andlisis estratégico méas habitual en el andlisis de la empresa y su entorno.

2.2. Resultados de aprendizaje
El estudiante, para superar esta asignatura, debera demostrar los siguientes resultados...

1. Ser capaz de elaborar un plan de marketing para cualquier organizacion.
2. Disefiar las diferentes politicas de las cuatro variables tradicionales del marketing-mix.

2.3. Importancia de los resultados de aprendizaje

Las empresas tienen como obijetivo la satisfaccion de las necesidades de los clientes. Conocer dichas
necesidades, entender como se comporta el cliente y cdmo podemos satisfacerlo (a través de estrategias de
marketing-mix) es fundamental para alcanzar dicho objetivo.

3. Evaluacion

3.1. Tipo de pruebas y su valor sobre la nota final y criterios de evaluacion para cada prueba

El estudiante debera demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante las
siguientes actividades de evaluacion

Siguiendo el espiritu de Bolonia, en cuanto al grado de implicacion y trabajo continuado del alumno a lo largo
del curso, la evaluacion de la asignatura contempla el método de Evaluacion Continua como el més acorde
para estar en consonancia con las directrices marcadas por el nuevo marco del EEES.

La evaluacion se realizar atendiendo a la:

® Observacion directa del alumno para conocer su actitud frente a la asignatura y el trabajo que esta
exige (atencién en clase, realizacion de trabajos encomendados, resolucion de cuestiones y problemas,
participacion activa en el aula, etc.).

® Comprobacion de sus avances en el campo conceptual (preguntas en clase, comentarios en el aula,
realizacion de examenes, etc.).

® Realizacién periédica de pruebas orales y/o escritas para valorar el grado de conocimientos adquiridos,
asi como las cualidades de expresion que, a este nivel educativo, debe manifestar con amplia
correccion.

Una vez calificadas todas las actividades de la Evaluacion Continua, el profesor/a de la asignatura notificara a
cada estudiante si ha superado o no la materia, en base a la suma de las puntuaciones obtenidas en las
distintas actividades desarrolladas a lo largo del semestre. En caso de no aprobar de este modo, el alumno/a
dispondra de dos convocatorias adicionales para hacerlo.



Evaluacion continua:

Se basara en la aplicacion de los principios indicados con anterioridad. De forma mas especifica, hay tres
elementos principales de evaluacién continua:

® Examenes (50%): dos examenes de resolucién de preguntas relacionadas con los contenidos vistos en
la asignatura.

® Trabajo obligatorio (40%): disefio y presentacion de un plan de marketing en el que se sinteticen, para
el caso de una empresa concreta, los contenidos vistos en la asignatura.

® Casos practicos (10%): a lo largo del curso el profesor ir4 proponiendo la resolucién de casos préacticos,
valorandose su resolucién por parte del alumno.

Para superar la asignatura a través de la evaluacion continua se requerira aprobar por separado tanto los
examenes como el trabajo obligatorio.

Para optar a la modalidad de evaluacién continua serd necesaria la asistencia de al menos al 80 % de las
actividades presenciales: clases, practicas, visitas, conferencias...

Prueba global final:

Aquellos alumnos que asi lo deseen podran acogerse, de la forma y en el plazo que el centro considere, a la
posibilidad de ser evaluados a través de una Evaluacion Global Extraordinaria en convocatoria, frente a la
Evaluacion Continua recogida arriba.

La Evaluacion Global Extraordinaria consistira en una Unica prueba global con la que se evaluara el 100% de la
calificacion del alumno. Dicha prueba recogeré el contenido de toda la materia tratada a lo largo del curso,
mediante preguntas teoricas y practicas de la misma tipologia y manteniendo los mismos criterios para su
correccién que los que se indican para la Evaluacion Continua.

Para el conocimiento de las fechas de la citada prueba, remito a la pagina web de la EUPLA,
http://www.eupla.unizar.es

4. Metodologia, actividades de aprendizaje, programa y recursos

4.1. Presentacion metodoldgica general
El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asighatura se basa en lo siguiente:

La metodologia docente se basa en una fuerte interaccion profesor/alumno. Esta interaccion se materializa por
medio de un reparto de trabajo/responsabilidades entre alumnado y profesores.

Para la consecucion de los objetivos mencionados la organizacion de la docencia se desarrollaran mediante la
realizacion de diversos tipos de actividades:

® Clases expositivas: Actividades teoricas y/o practicas impartidas de forma fundamentalmente expositiva
por parte del profesor.

® Clases Practicas de aula: Actividades de discusion tedrica o preferentemente practicas realizadas en el
aula y que requieren una elevada participacion del estudiante.

® Tutorias grupales: Actividades programadas de seguimiento del aprendizaje, en las que el profesor se
retne con un grupo de estudiantes para orientar sus labores de estudio y aprendizaje autbnomo y de
tutela de trabajos dirigidos o que requieren un grado de asesoramiento muy elevado por parte del
profesor.

® Tutorias individuales: podran ser presenciales o virtuales.

El planteamiento, metodologia y evaluacion de esta guia esta preparado para ser el mismo en cualquier
escenario de docencia. Se ajustaran a las condiciones socio-sanitarias de cada momento, asi como a las
indicaciones dadas por las autoridades competente.

4.2. Actividades de aprendizaje

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende las
siguientes actividades:

® Actividades presenciales:



1. Clases tedricas expositivas: Se explicaran los conceptos teoéricos de la asignatura y se
desarrollaran ejemplos préacticos por parte del profesor/a.

2. Clases préacticas: Donde se realizaran casos y ejercicios practicos y se presentaran y discutiran
entre todos los alumnos. Podran ser individuales o en grupo.

3. Tutorias: Individuales o grupales.

® Actividades no presenciales:
1. Tutorias por medio de correo electronico o la plataforma Moodle.

2. Estudio individual y trabajo para preparar los ejercicios, casos y presentaciones a realizar en
clase.

4.3. Programa

Contenidos

Bloque l. Fundamentos de marketing, del mercado y los consumidores
Tema 1. Introduccién y conceptos basicos
Tema 2. Mercado, entorno y competencia
Tema 3. Mercado de consumo y comportamiento del consumidor
Tema 4. Segmentacién y posicionamiento

Bloque 1. Marketing m i x
Tema 5. Producto y marca
T ema 6 . Precio
Tema 7. Distribuciodn

Tema 8. Comunicacion
4.4, Planificacion de las actividades de aprendizaje y calendario de fechas clave

Durante el curso se iran llevando a cabo las exposiciones de las clases tedricas, la realizacién de ejercicios
practicos y la exposicién de trabajos individuales o en grupo.

Las fechas de los mismos asi como de los ejercicios, pruebas o examenes se iran proponiendo en clase y se
indicaran en la plataforma MOODLE.

Para la consecucién de los resultados de aprendizaje se desarrollaran las actividades siguientes:

® Actividades genéricas presenciales:

Clases expositivas: Se explicaran los conceptos teéricos de la asignatura y se desarrollaran ejemplos
practicos ilustrativos.

Clases practicas: Se realizaran ejercicios y casos practicos como complemento a los conceptos teéricos
estudiados. Estos contemplaran la realizacion de comentarios, ensayos o andlisis sobre temas de actualidad,
gue podran tener que ser presentados y defendidos en clase, de una forma individual o en grupo. Como trabajo
final de curso habra que presentar un plan de marketing, realizado de forma individual o en grupo.

® Actividades genéricas no presenciales:

Estudio y asimilacién de la teoria expuesta en las clases magistrales.
Comprensién y asimilacién de problemas y casos practicos

Preparacion y resolucion de ejercicios.

Preparacion y elaboracién de guiones e informes a partir de casos propuestos.
Preparacion de pruebas escritas de evaluacién continua y examenes finales.

® Actividades autbnomas tutorizadas:

Atencion personalizada a los alumnos especialmente destinada a la preparacion de los casos y trabajos
practicos.

El seguimiento del curso se completara con el uso de la plataforma virtual Moodle. En ella se mostraran y
plantearan tanto las cuestiones generales del curso como de atencion personalizada individual.



El horario semanal de la asignatura se encontrara publicado de forma oficial en
http://www.eupla.unizar.es/asuntos-academicos/calendario-y-horarios

Las fechas de la prueba global de evaluacién (convocatorias oficiales) seran las publicadas de forma oficial
en http://www.eupla.unizar.es/asuntos-academicos/examenes
Para la superacion de la materia a lo largo del curso se van a desarrollar pruebas teéricas y practicas. La

concrecion temporal de las Pruebas Escritas de evaluacion a lo largo del curso, sera informada con suficiente
margen temporal.

4.5. Bibliografia y recursos recomendados

http://psfunizarl0.unizar.es/br13/egAsignaturas.php?codigo=30164



