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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias

Competencias basicas:

CB7. Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de
resolucibn de problemas en entornos nuevos 0 poco conocidos dentro de contextos
més amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

CB8. Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la
complejidad de formular juicios a partir de una informacion que, siendo incompleta o limitada,
incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion de
sus conocimientos y juicios.

CB9. Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones
Ultimas que las sustentan a publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin
ambigtedades.

CB10. Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar
estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o autébnomo.

Competencias generales

CG3. El alumno debe dominar las técnicas de andlisis de informaciéon empresarial.

CG5. El alumno debe ser capaz de comunicarse, en un ambito empresarial,
correctamente tanto oralmente como por escrito, utilizando la tecnologia méas actual.

CG10. El alumno debe ser capaz de aportar valor a la empresa mediante su creatividad y
participacion.

Competencias especificas

CE4. Analizar la situacion estratégica de una empresa y su producto o servicio, Yy
tomar decisiones para la implementacion de la estrategia de marketing plasmada en un
plan de marketing.

CE11. Determinar la viabilidad de una idea de negocio a partir del estudio en profundidad

de todos los aspectos relacionados con la oportunidad (humanos, financieros,
econémicos, entorno, etc.).
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1.2. Resultados de aprendizaje

e Comprender el proceso estratégico de marketing, desde el analisis del posicionamiento
de la entidad hasta la fijacién y seguimiento de objetivos.

e Conocer y entender la metodologia tedrica y practica para desarrollar y presentar un
plan de marketing, con enfoque internacional, asi como en su ejecucion y control.

e Comprender las alternativas estratégicas y rivalidad, posicionamiento estratégico,
reorientacion estratégica, diversificacion e integracion, direccion estratégica de
producto, direccién estratégica de distribucion, direccion estratégica de comunicacion y
metodologia para implementar un plan de Marketing.

e Comprender la formulacién de la estrategia de marketing, el disefio del plan de
marketing para ello, y su implantacidn, evaluacion y control.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno

2.2. Descripcion de los contenidos

e El proceso estratégico de marketing, desde el andlisis del posicionamiento de la
entidad hasta la fijacién y seguimiento de objetivos.

e Metodologia tedrica y practica para desarrollar y presentar un plan de marketing, con
enfoque internacional, asi como en su ejecucion y control.

e Alternativas estratégicas y rivalidad, posicionamiento estratégico, reorientacion
estratégica, diversificacion e integracion, direccion estratégica de producto, direccién
estratégica de distribucién, direccion estratégica de comunicacién y metodologia para
implementar un plan de Marketing

e Formulacion de la estrategia de marketing: Aprender a disefiar nuestra estrategia de
marketing para hacer frente a un mercado y a un entorno en constante cambio. Por
tanto, es necesario realizar una profunda investigaciéon de mercado y un andlisis del
consumidor que nos permita definir con claridad cudl es nuestra oferta de valor, a qué
clientes nos dirigimos y como hacer frente a la competencia teniendo en cuenta las
capacidades de nuestra organizacion.

e Disefio del plan de marketing: Analizar cémo podemos disefiar las diferentes politicas
que compondran nuestro plan de marketing, de acuerdo con la estrategia que hayamos
formulado, trabajando los diferentes elementos de aquel: producto, precio,
comunicacion, promociones, fuerza de venta, distribucién y fidelizacion.

e Implantacién, evaluacién y control del plan de marketing: Conocer como llevar a la
practica las politicas comerciales que hayamos definido y, ademas, las iremos
ajustando de acuerdo a las necesidades, aunque sin perder de vista la estrategia de
marketing que las configurd. Aprenderemos a optimizar el trabajo de nuestros equipos,
de manera que controlen el plan de marketing, evallden su resultado y sean capaces de
aportar sugerencias que ayuden al crecimiento de la empresa y a conseguir el éxito en
la estrategia comercial.
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2.3. Actividades dirigidas
Durante el curso se podran desarrollar actividades, practicas, memorias o proyectos en los que
los alumnos muestren ejemplos de aplicacion de los métodos y técnicas desarrollados en la

asignatura.

2.4. Actividades formativas

Actividades formativas:

Modalidad Presencial:

Actividad formativa Horas |Porcentaje de presencialidad de la AF
Actividad formativa 35 100%

Clase magistral y

fundamentos tedricos 10 100%

Explicacion técnica para la
resolucién de casos
relacionados con las

asignaturas o materias 10 25%
Tutoria 65 0%
Trabajo individual del

estudiante 20 0%
Trabajo en grupo del

estudiante 10 100%

Modalidad Semipresencial:

Actividad formativa Horas |Porcentaje de presencialidad de la AF
Actividad formativa 35 0%

Clase magistral y

fundamentos teoricos 10 0%

Explicacion técnica para la
resolucién de casos
relacionados con las

asignaturas o materias 30 25%
Tutoria 55 0%
Trabajo individual del

estudiante 10 0%
Trabajo en grupo del

estudiante 10 50%

Modalidad a distancia:

Actividad formativa Horas| Porcentaje de presencialidad de la AF
Actividad formativa 35 0%

Clase magistral y

fundamentos tedricos 20 0%

Explicacién técnica para la
resolucién de casos
relacionados con las

asignaturas o materias 20 0%
Tutoria 45 0%
Trabajo individual del

estudiante 20 0%
Trabajo en grupo del

estudiante 10 20%

(4]



NEBRIJA

Metodologias docentes:

Modalidad presencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad semipresencial: MD1; MD2; MD3; MD4
Modalidad a distancia: MD1; MD2; MD3; MD4

METODOLOGIAS DOCENTES DEL TITULO PROPUESTO
Cédigo METODOLOGIA DOCENTE

MD1 Método del Caso

MD2 Aprendizaje Cooperativo

MD3 Aprendizaje Basado en Problemas (ABP)
MD4 Clase magistral

3. SISTEMA DE EVALUACION

3.1. Sistemade calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)
5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)
La mencion de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido
una calificacién igual o superior a 9,0.

3.2. Criterios de evaluacion

Cédigo Sistema de Evaluacidn Descripcion
SE1 !De:?:e.mpeﬁo en Trabajo Desempfaﬁo del_ alu_m_no en Trabajo individual en
individual resolucion de ejercicios o casos
SE2 Desempeﬁo en Desempleﬁo del_alu_mno en Trabajos grupales en
Trabajos grupales resolucion de ejercicios o casos
SE3 Prueba final presencial | Prueba final individual presencial

Modalidad Presencial:

Para superar con éxito cualquier materia/asignatura, el alumno debe aprobar el examen
final presencial. Esto es, en el examen final se debe alcanzar una calificacion igual o
superior a 5 en una escala de 0-10, siendo O la nota minima y 10 la maxima.

Convocatoria Ordinaria

Sistema de Evaluacién Ponderacién minima % Ponderacién maxima %
SE1 25 25
SE2 25 25
SE3 50 50
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Sistema de Evaluacién Ponderacién minima % Ponderacién maxima %
SE1 50 50

SE2 0 0

SE3 50 50

Modalidad semipresencial

Convocatoria Ordinaria

Sistema de Evaluacién Ponderacién minima % | Ponderacién maxima %
SE1 35 35
SE?2 15 15
SE3 50 50

Convocatoria Extraordinaria

Sistema de Evaluacion Ponderacion minima % Ponderacion maxima %
SE1 50 50

SE2 0 0

SE3 50 50

Modalidad a distancia:

Convocatoria Ordinaria

Sistema de Evaluacién Ponderacién minima % Ponderacién maxima %
SE1 40 40
SE2 10 10
SE3 50 50

Convocatoria Extraordinaria

Sistema de Evaluacién

Ponderaciéon minima %

Ponderaciéon maxima %

SE1 50 50
SE2 0 0
SE3 50 50

En todo caso, la superacion de cualquier materia/asignatura, sin excepcién, para las tres
modalidades esta supeditada a aprobar las pruebas finales presenciales correspondientes.

3.3. Restricciones
Calificacién minima

Para superar con éxito cualquier materia/asignatura, el alumno debe aprobar el examen final
presencial. Esto es, en el examen final se debe alcanzar una calificacién igual o superior a 5 en
una escala de 0-10, siendo 0 la nota minima y 10 la maxima.

Asistencia

El alumno que, injustificadamente, deje de

asistir a mas de un 25% de las clases

presenciales podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo.
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3.4. Advertencia sobre plagio
La Universidad Antonio de Nebrija no tolera en ninglin caso el plagio o copia. Se considera
plagio la reproduccién de péarrafos a partir de textos de autoria distinta a la del estudiante

(Internet, libros, articulos, trabajos de companieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de préacticas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.
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