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1. RESULTADOS DEL PROCESO DE FORMACION Y APRENDIZAJE

1.1. Resultados de aprendizaje

1.1.1. Conocimientos

K1- Conocer los fundamentos de organizacion de las distintas areas funcionales de la
empresa, asi como la forma en que se interrelacionan para responder a las demandas
de la sociedad y del mercado.

1.1.2. Habilidades

H1- Utilizar los métodos contables conocidos para registrar las transacciones
econOmicas que afectan al patrimonio y resultados de las empresas, y asi conocer la
situacién econémico-financiera de un proyecto empresarial.

H3- Emplear los modelos o técnicas estadisticas para la resolucién de problemas reales
en diversos ambitos de la empresa.

1.1.3. Competencias

C1- Recurrir en la préctica profesional a las herramientas e instrumentos de naturaleza
cuantitativa precisos para la obtencion, diagnéstico y andlisis de la informacion
empresarial en un entorno econémico y social.

C2- Integrar los conocimientos adquiridos a lo largo del titulo y demostrar una
comprension de los aspectos teéricos y practicos de relevancia para un problema real
del ambito empresarial.

C4- Comunicar a todo tipo de audiencias, especializadas o no, de manera clara y precisa
conocimientos, metodologias y soluciones para los problemas que se plantean en el
mundo empresarial.

C5- Identificar sus propias necesidades formativas para el desarrollo con éxito de la
actividad profesional y organizar su propio aprendizaje con un alto grado de autonomia
en todo tipo de contextos.

Competencias Transversales:

CT1: Actuar con ética y responsabilidad profesional ante los desafios sociales,
ambientales y econdmicos, teniendo como referentes los principios y valores
democréticos y los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

CT2: Valorar las consecuencias éticas de las decisiones a tomar en una situacion
concreta, considerando el impacto en la sociedad y la responsabilidad en la practica
profesional.

CT3: Emitir juicios informados sobre el tratamiento de la sostenibilidad y del cambio
climético.

CT4: Demostrar concienciacidn sobre el respeto a la diversidad y a los principios de
accesibilidad universal y disefio para todas las personas.
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e CT5: Contribuir en el disefio, desarrollo y ejecucién de soluciones que den respuesta a
demandas sociales, teniendo en cuenta como referente los Objetivos de Desarrollo
Sostenible.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

No hay requisitos previos

2.2. Descripcién de los contenidos

Mddulo 1: Introduccion al marketing

Médulo 2: Estrategia de empresa y de marketing

Moédulo 3: El marketing en la era digital

Moédulo 4: La gestidn de informacion de marketing

Médulo 5: Mercados de consumo y comportamientos de compra
Médulo 6: Mercados corporativos y comportamientos de compra
Médulo 7: Segmentacion

Médulo 8: Estrategia de producto

Médulo 9: Desarrollo de nuevos productos

Médulo 10: Estrategias de precios

Médulo 11: La distribucion

Médulo 12: La comunicacion

Médulo 13: El marketing directo y la fuerza de ventas

Médulo 14: El mercado global

2.3. Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1): Marca con buen marketing (individual.)

Actividad Dirigida 2 (AD2): Analisis global del mercado de una categoria de producto de gran
consumo seleccionado por cada grupo de estudiantes (grupal).

Actividad Dirigida 3 (AD3): Store check y descripcion de Producto y Precio de la categoria de
producto seleccionada (grupal).

Actividad Dirigida 4 (AD4): Ejercicios de precios y margenes (individual).

Actividad Dirigida 5 (AD5): Analisis de Distribucion y Comunicacién de la categoria de producto
seleccionada (grupal).

Actividad Dirigida 6 (AD6): Presentacion Trabajo Final Andlisis Marketing de la Categoria elegida
por cada grupo (grupal).

2.4. Actividades formativas

Tipo de actividad modalidad presencial Horas Presencialidad %
Al Clase Magistral/ Fundamentos Tedricos 45 100%
A2 Clases practicas. Seminarios y talleres 9 100%
A3 Tutoria 9 100%

(3]



UNIVERSIDAD

NEBRIJA

A4 Trabajos o ejercicios de los estudiantes 18 0%
A5 Actividades a través de recursos virtuales 6 0%
A6 Acceso e investigacion sobre contenidos 6 0%
complementarios

A7 Estudio individual 51 0%
A13 Evaluacion 6 100%

3. SISTEMA DE EVALUACION
3.1. Sistema de 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 mencién 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

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje
S1 Asistencia y participacion en clase 10%

S2 F_’resentacic’)n de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en 30%
equipo)

S3 Prueba parcial presencial (escrita/presentacion trabajo) 10%

S4 Examen final o trabajo final presencial 50%

Convocatoria extraordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje

S2 Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en

. 30%
equipo)

S4 Examen final o trabajo final presencial 70%

Restricciones y explicacion de la ponderacién: Para poder hacer media con las ponderaciones
anteriores serd necesario obtener al menos una calificacién de 5 en la prueba final.

Asimismo, seréa potestad del profesor solicitar y evaluar de nuevo las practicas o trabajos escritos,
si estos no han sido entregados en fecha, no han sido aprobados o se desea mejorar la nota
obtenida en ambas convocatorias.

En todo caso, la superacion de cualquier materia/asignatura esta supeditada a aprobar las
pruebas finales presenciales e individuales correspondientes.

4]



NEBRIJA

3.3. Restricciones

Calificacién minima
Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacién de 5 en la prueba final.

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 atencién en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacién como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y
ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables ocasionara que se resten puntos en
dicho trabajo o examen.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccién de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), 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 practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancion prevista en el Reglamento del Alumno.
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