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Objetivos y competencias

OBJETIVOS: 

El desarrollo del programa está orientado hacia la adquisición de los conocimientos necesarios para

realizar  una  correcta  planificación  de  marketing.  Para  ello,  se  presta  atención  preferente  a la

definición de los conceptos básicos de la disciplina. El análisis de la situación externa de la empresa

se realiza buscando oportunidades y amenazas, por lo que se incide en el conocimiento del entorno

que  rodea  a las actividades de marketing, los consumidores, la competencia y el mercado. Por otra

parte,  hay que fomentar la capacidad de aprendizaje y trata de interesar al alumno por la lectura en

temas  locales,  nacionales  e internacionales, acercándole al entorno empresarial e institucional. Se

pretende,   por   tanto,   dotar   al  alumno  de  los  conocimientos  teóricos  necesarios,  fomentar la
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capacidad  de  razonamiento sobre cuestiones comerciales, y desarrollar las habilidades necesarias

para  dar  respuesta  a  los  problemas de gestión del marketing en las organizaciones. En definitiva,

acercar  al  alumno  a  las  diferentes  herramientas  que  intervienen  en  el  proceso  de gestión del

marketing.

COMPETENCIAS:

Competencias específicas:

COMPETENCIA    1    (Grado    Alto):    DEFINIR    ESTRATEGIAS,    OBJETIVOS   Y  POLÍTICAS

COMERCIALES:  Para  el  desarrollo  de  esta  competencia  se  deberán  saber definir los objetivos

comerciales   de   la   empresa,   desarrollar  y  tomar  decisiones  sobre  estrategias  comerciales y

establecer unas adecuadas políticas comerciales.

COMPETENCIA  2  (Grado Básico): CONVERTIR UN PROBLEMA EMPÍRICO EN UN OBJETO DE

INVESTIGACIÓN  Y  SACAR  CONCLUSIONES:  El  objetivo de esta competencia está dirigido a la

resolución   de   problemas   a   través   de  métodos  científicos  y  a  familiarizar  al  alumno  con la

identificación y manejo de las distintas variables necesarias para el análisis.

#Cognitivas (Saber):

1.1.Conocer  las  teorías  y  conceptos  básicos  en  marketing, como demanda, comportamiento del

consumidor, mercado, entorno,etc.

1.2.Conocer  las  herramientas  y  aplicaciones  básicas  como  investigación de mercados o plan de

marketing,

2.1.Conocer la importancia de la investigación comercial.

2.2.Conocer las fuentes de información para la investigación comercial.
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#Procedimentales/Instrumentales (Saber hacer):

1.2.Aplicar  las  teorías  y  conceptos  básicos  sobre  oferta  y  demanda  a  los  diferentes  tipos de

empresas, destinos y mercados.

2.3.Identificar situaciones y realidades en que se encuentra inmersa la organización.

2.4.Diseñar y estructurar una investigación.

2.5.Acceder a las distintas fuentes de información.

#Actitudinales (Ser):

1.Escuchar atentamente y apreciar las aportaciones de los demás.

2.Defender  el  punto  de  vista  personal con argumentos lógicos, respetando las distintas opiniones

del resto.

3.Mantener   una  actitud  intelectual  abierta,  cuestionando  de  forma  razonada  todo  aquello que

genere dudas.

Competencias genéricas:

Conocimientos generales básicos

Comunicación oral en la lengua nativa

Comunicación escrita en la lengua nativa

Habilidades elementales en informática

Habilidades para trabajar en un equipo interdisciplinario

Compromiso ético
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Capacidad para un compromiso con la calidad ambiental

Capacidad de adaptación a nuevas situaciones

Comprensión de culturas y costumbres de otros países

Planificar y dirigir

Iniciativa y espíritu emprendedor

Inquietud por la calidad

Solidez en los conocimientos básicos de la profesión

Habilidades en las relaciones interpersonales

Habilidades de investigación

Capacidad de generar nuevas ideas

Inquietud por el éxito

Capacidad de análisis y síntesis

Habilidades para recuperar y analizar información desde diferentes fuentes

Resolución de problemas

Toma de decisiones

Capacidad de crítica y autocrítica

Trabajo en equipo

Habilidades para trabajar en grupo

Capacidad para aplicar la teoría a la práctica

PROYECTO DOCENTE

Marketing

Grupo 7 -ENGLISH-

CURSO 2019-20

Última modificación 16/10/2019 Página 4 de 11



Capacidad de aprender

Habilidad para trabajar de forma autónoma

Planificar y dirigir

Iniciativa y espíritu emprendedor

Inquietud por la calidad

Inquietud por el éxito

Capacidad de análisis y síntesis

Capacidad de organizar y planificar

Conocimientos generales básicos

Solidez en los conocimientos básicos de la profesión

Contenidos o bloques temáticos

1. Marketing: Gestión de las relaciones rentables con los clientes.

2. Comportamiento de compra de los consumidores y de compradores industriales.

3.  Segmentación,  targeting  y  posicionamiento:  construir  relaciones  adecuadas  con  los clientes

adecuados.

4. Estrategia de producto, servicio y marca.

5. Los precios: comprender y captar el valor del cliente.

6. Canales de distribución y gestión de la cadena de suministro.
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7. Venta detallista y mayorista.

8. Comunicando el valor al cliente: Publicidad, Promoción de Ventas y Relaciones Públicas.

9. Comunicando el valor al cliente: Venta Personal y Marketing Directo.

10. Marketing en la era digital.

Relación detallada y ordenación temporal de los contenidos

1. Marketing: Managing Profitable Customer Relationships. 

2. Consumer and Business Buyer Behavior. 

3.   Segmentation,   Targeting,   and  Positioning:  Building  the  Right  Relationships  with  the Right

Customers. 

4. Products, Services, and Branding Strategy. 

5. Pricing: Understanding and Capturing Customer Value. 

6. Marketing Channels and Supply Chain Management. 

7. Retailing and Wholesaling. 

8. Communicating Customer Value: Advertising, Sales Promotion, and Public Relations. 

9. Communicating Customer Value: Personal Selling and Direct Marketing. 
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10. Marketing in the Digital Age

Actividades formativas y horas lectivas

Actividad Créditos Horas

B Clases Teórico/ Prácticas 6 60

Metodología de enseñanza-aprendizaje

Clases teóricas

Para   la   adquisición   de   los   contenidos   disciplinares   teóricos   se   aplicará  una metodología

encaminada  a  que  los  alumnos  participen  al  máximo  y  se  vayan haciendo responsables de su

aprendizaje.  En  concreto,  para  cada  uno  de  los temas de la asignatura, se pedirá al alumno que

dedique un tiempo fuera del aula a leer en la bibliografía básica los conceptos que debe asimilar. En

las  horas  de  clase  presencial, se pondrán en común las dudas de los alumnos y se resolverán las

cuestiones que necesiten de aclaración adicional.

Además,  se propondrán actividades de aplicación práctica de los conceptos estudiados, tales como

casos, preguntas de discusión, comentarios de noticias de actualidad del sector, debates, etc.

Los  contenidos  teóricos estarán ligados y serán complementados con la bibliografía proporcionada

al  alumno.  La  bibliografía  básica se convierte en la referencia principal en cuanto a los contenidos

de cada tema, de forma que el alumno podrá seguirlos por los manuales proporcionados.

Prácticas (otras)

La  realización  de  cuestiones  prácticas  representa  el  eje  principal  sobre  el  que  se asentará la

dinámica  de clase. Este método obliga a la realización de un trabajo analítico en el que los alumnos

se  enfrentarán ante una situación que refleja la realidad comercial de una empresa. Con ellos no se

pretende  alcanzar  soluciones  numéricas  exactas, sino que el alumno desarrolle la capacidad para

identificar  problemas  y  tomar  decisiones  adecuadas.  Junto  a  ella,  la  resolución  de problemas

permitirá   la  aplicación  numérica  de  los  conceptos  teóricos  estudiados.  Los  casos  prácticos o

problemas  a  realizar  se  encuentran  en  la bibliografía seleccionada o se publicarán con la debida

antelación  para  que  los  alumnos  puedan  acceder  a  ellos.  El  profesor  indicará  también con la

suficiente  anticipación  qué  casos  o problemas concretos se van a trabajar en cada clase práctica,
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para que los alumnos puedan llevarlos preparados.

Sistemas y criterios de evaluación y calificación

EVALUACIÓN CONTINUA.

La  evaluación  continua  de  la  asignatura,  de  carácter  voluntario, se basa en la puntuación de un

examen (80% de la nota) y la puntuación de pruebas de progreso (20% de la nota). 

Para  superar  la  asignatura en evaluación continua, el alumno realizará un examen, común a todos

los  grupos en los que se imparte la asignatura. Este examen tendrá una ponderación del 80% de la

calificación   final   de   la  asignatura,  será  escrito  y  contendrá  dos  partes  diferenciadas  que se

calificarán  de  cero  a  diez puntos, con aproximación de una sola cifra decimal, y no será necesario

que  el  estudiante  obtenga  un  mínimo  de  puntos  en  ninguna  de  las dos partes del examen. La

estructura  y  ponderación  del  examen  será:  a)  Test (50% de la calificación final del examen) y b)

Ejercicios  Teórico-Prácticos  relativos a los contenidos de la materia (50% de la calificación final del

examen).

La  fecha concreta del examen, la hora concreta y las aulas asignadas se publicarán en los soportes

que  la asignatura utilice para la comunicación con los alumnos. La evaluación continua se adaptará

a  la  situación  del  número  de  alumnos  y  a  la disponibilidad y capacidad de las aulas para hacer

pruebas en unas condiciones adecuadas de seguridad.

El resto de la calificación final de la asignatura se determinará mediante pruebas de progreso (20%)

durante  el  horario lectivo de clase. Se realizarán al menos cuatro pruebas de progreso que pueden

consistir   en   pruebas   escritas,   trabajos   personales   (individuales   o  en  grupo), exposiciones,

participación  en  actividades  presenciales  u  otros  medios  que cada profesor(es) de la asignatura

estime  adecuados  para  su  grupo  y  que  permitan  evaluar  los conocimientos adquiridos hasta el

momento  de su realización. Se calificarán de cero a diez puntos con aproximación de una sola cifra

decimal   y  la  calificación  global  de  estas  pruebas  de  progreso  se  calculará  como  una media

aritmética de las puntuaciones obtenidas en cada una de ellas. 

En  caso de que un estudiante no realice todas o alguna de estas pruebas de progreso, o incurra en

algún  tipo  de  comportamiento  irregular  al  realizarlas (normas de convivencia, copia, plagio, etc.),

perderá automáticamente la puntuación de dicha prueba. 
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Para  superar  la asignatura el estudiante debe obtener una calificación mínima de 5 puntos tras una

media  ponderada  del  examen  (80%)  y  la  calificación  de  las  pruebas  de  progreso (20%). Esta

calificación  final  podrá  ser  mejorada  teniendo  en  cuenta  otros  elementos  de juicio que puedan

establecerse   por   los   profesores   de  la  asignatura  (asistencia  participativa  en  clase, trabajos

voluntarios, individuales o en grupo, etc.).

Los   alumnos   que,   habiendo   optado  por  el  sistema  de  evaluación  continua,  no  alcancen la

puntuación  mínima  exigida  podrán  superar  la  asignatura  en  el  examen  final de la convocatoria

oficial.

EVALUACIÓN EN CONVOCATORIAS OFICIALES.

En  las  convocatorias  oficiales,  el  estudiante  deberá  realizar  un  examen final común a todos los

grupos  en  la  fecha  asignada  para  la  asignatura  en el calendario de exámenes aprobados por la

Facultad. 

Este  examen  tendrá una ponderación del 100% de la calificación final de la asignatura, será escrito

y  contendrá  dos partes diferenciadas que se calificarán de cero a diez puntos con aproximación de

una  sola  cifra  decimal,  siendo su estructura y ponderación: a) Test (50% de la calificación final del

examen)  y  b)  Ejercicios  Teórico-Prácticos  relativos  a  los  contenidos  de  la  materia  (50% de la

calificación final del examen).

Para  superar  la asignatura el estudiante deberá obtener una calificación mínima final de 5 puntos y

será necesario que obtenga un mínimo de 3 puntos en cada una de las dos partes del examen. 

La  calificación  final  podrá  ser  mejorada teniendo en cuenta otros elementos de juicio que puedan

establecerse   por   los   profesores   de  la  asignatura  (asistencia  participativa  en  clase, trabajos

voluntarios, individuales o en grupo, etc.).

En  ningún caso, salvo lo expresamente dispuesto en los Estatutos de la Universidad de Sevilla y en

la  normativa  que  los  desarrolla,  se  realizará  un  examen  o  prueba  fuera  de  las convocatorias

oficiales.  La  justificación  de  estas excepciones se realizará mediante documentación oficial y sólo

será admitida dentro de los plazos previstos. 
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Criterios de calificación del grupo

CONTINUOUS  EVALUATION. The continuous evaluation of Marketing, which is voluntary, is based

on  the mark obtain in an exam (80% of the grade) and the mark obtain in some projects (20% of the

grade).  The  exam  will have a weight of 80% of the final grade of the subject, will be written and will

contain  two  different  parts  that  will  be scored from 0 to 10 points, not being necessary to obtain a

minimum  of  points  in any of the two parts of the exam to pass it. The structure and weighting of the

exam  will  be:  a)  Test  (50%  of the final grade of the exam), and b) Theoretical-Practical Exercises

related to the contents of the subject (50% of the final grade of the exam). The specific date and time

of  the exam and the classrooms to sit the exam will be published in the media used to communicate

to  the  students.  The  rest  of the final grade of the subject will be completed with the projects (20%)

during   class   hours,   which   may  consist  of  written  tests,  personal  work  (individual  or group),

presentations,  participation  in  activities  or  other  tasks  that  each teacher of the subject considers

appropriate  for  his/her  group and allows to evaluate the knowledge acquired until the moment of its

realization.  The  projects  will  be  scored from 0 to 10 points, and the overall rating of these projects

will  be calculated using the arithmetic average of the scores obtained in each of them. In case that a

student  does  not  perform  all  or  any  of these progress tests, or engages in some type of irregular

behavior   when   performing   them   (rules  of  coexistence,  copying,  plagiarism,  etc.),  he/she will

automatically lose the points in the mentioned projects. In order to pass the course, the student must

obtain  at least 5 points out of 10 after a weighted average of the exam (80%) and the projects score

(20%).  This  final  grade  may be increased taking into account other elements of judgment that may

be established by the teachers of the subject (class attendance, volunteer work, etc.). Students who,

having  opted  for the continuous assessment system, do not reach the minimum score required may

pass the subject in the final exam of the official call.

OFFICIAL  CALLS  EVALUATION.  In  official  calls,  the  student must take a final exam on the date

assigned  for  the  subject  in  the  calendar  of exams approved by the Faculty. This exam will weigh

100%  of  the  final  grade of the subject, will be written and will contain two different parts that will be

scored  from 0 to 10 points. Its structure and weighting will be: a) Test (50% of the final exam grade),

and  b)  Theoretical-Practical  Exercises related to the contents of the subject (50% of the final exam

grade).  In  order to pass the course, the student must obtain at least 5 points out of 10 and will need

to  obtain  a  minimum  of  3  points  in  each  of  the  two  parts  of the exam. The final grade may be

increased taking into account other elements of judgment that may be established by the teachers of

the subject (class attendance, volunteer work, etc.). In no case, except the expressly provided by the

University  of  Seville,  an exam or test will be undertaken outside the official calls. These exceptions

must be justified with official documentation and will only be admitted within the deadlines.
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Horarios del grupo del proyecto docente

http://ftf.us.es/horarios-2019-20/

Calendario de exámenes

http://ftf.us.es/#

Tribunales específicos de evaluación y apelación

Presidente: MARIA DE LOS ANGELES OVIEDO GARCIA

Vocal: MARIO CASTELLANOS VERDUGO

Secretario: MANUELA VEGA VAZQUEZ

Suplente 1: CARLOS J. RODRIGUEZ RAD

Suplente 2: ISABEL MARIA ROSA DIAZ

Suplente 3: MARIA ELENA SANCHEZ DEL RIO VAZQUEZ

Bibliografía recomendada

BIBLIOGRAFÍA GENERAL:

Marketing: An Introduction

Autores: Armstrong, G. and Kotler, P.

Edición: 13th, Prentice Hall

Publicación: 2017

ISBN: 978-0134149530
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