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Organizaciéon del médulo

Marketing y Comercializaciéon

Materia ECTS Asignatura ECTS Curso/semestre
Marketing 12,00 Marketing | 6,00 1/2
Marketing Il 6,00 21
Herramientas de 18,00 Comunicacion Comercial 6,00 3/2
Marketing
Customer Relationship 6,00 3, 41
Management
Plan de Marketing 6,00 31
Logistica e 12,00 Internacionalizacion de la 6,00 3/2
Internacionalizacié Empresa
n
Logistica y Distribucion 6,00 3/2
Comercial

Conocimientos recomendados

De acuerdo con el plan de estudios del Grado en ADE la asignatura Plan de Marketing || Investigacion
Comercial, consta de 6 créditos y se imparte, con caracter optativo, en el primer cuatrimestre del
tercer curso.Los alumnos ya conocen los fundamentos de la gestibn comercial a través de las
asignaturas troncales de Marketing | y Il que han cursado durante primer y segundo curso. Estos son
considerados conocimientos minimos requeridos para un correcto seguimiento de esta asignatura.

La investigacion comercial y la realizacion de un plan de marketing son tareas que corresponden al

area comercial pero que resultan de interés para una comprension integral del funcionamiento de una
empresa. Por ello, esta asignatura no debe entenderse de manera aislada puesto que posee

importantes vinculos con otras materias y areas de conocimiento de, como la gestién estratégica, el
lanzamiento de nuevos proyectos, o el analisis competitivo.

2/14

PI1-02-F-16 ED. 00



Universidad 1
Catolica de Gula

Valencia Docente

San Vicente Martir

Curso 2025/2026
302011 - Plan de Marketing

Resultados de aprendizaje

Al finalizar la asignatura, el estudiante debera demostrar haber adquirido los siguientes resultados
de aprendizaje:

R1 Demostrar poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la
base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se
apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican
conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio. [RAB1]

R2 Aplicar correctamente sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma
profesional y ser capaz de elaborar y defender argumentos y resolver problemas dentro
de su area de estudio. [RAB2]

R3 Ser capaz de recopilar e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area de
estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole
social, cientifica o ética. [RAB3]

R4 Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado tanto en espafiol como en inglés. [RAB4]

R5 Elaborar respuestas tedrico-practicas basadas en la busqueda sincera de la verdad plena
y la integracion de todas las dimensiones del ser humano ante las grandes cuestiones de
la vida. [RAT1]

R6 Aplicar los principios derivados del concepto de ecologia integral en sus propuestas o
acciones, sea cual sea el alcance y el area de conocimiento y los contextos en las que se
planteen. [RAT2]

R7 Ser capaz de integrarse y gestionar una empresa, organizacion, o area funcional.
Entendiendo su posicionamiento competitivo e institucional en el mercado y en el entorno,
e identificando sus fortalezas y debilidades, asi como las amenazas y oportunidades que
se le presentan, para mejorar su rendimiento y su sostenibilidad. [RAEG]
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En funcidn de los resultados de aprendizaje de la asignatura las competencias a las que
contribuye son: (valora de 1 a 4 siendo 4 la puntuacion mas alta)

BASICAS Ponderacion

1 2 3 4

RABS5. Demostrar un alto grado de autonomia en el aprendizaje. X

RAGS5. Demostrar la capacidad de emplear la indagacién como fuente de X
aprendizaje.

RAGY7. Ser capaz de relacionarse y colaborar con otras personas de forma X
respetuosa, empatica y asertiva, reconociendo y valorando las
distintas disciplinas, la diversidad y la interculturalidad, y
gestionando los conflictos que puedan surgir de forma constructiva.

GENERALES Ponderacion

1 2 3 4

RAB2. Aplicar correctamente sus conocimientos a su trabajo o vocacién de X
una forma profesional y ser capaz de elaborar y defender
argumentos y resolver problemas dentro de su area de estudio.

RAB3. Ser capaz de recopilar e interpretar datos relevantes (normalmente X
dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una
reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

RAB4. Ser capaz de transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones X
a un publico tanto especializado como no especializado tanto en
espafol como en inglés.

RAE4. Ser capaz de comprender la tecnologia existente y las nuevas X
tecnologias que afectan al ambito de la administracion y direccion
de empresas, asi como de evaluar su impacto para la creacion, el
desarrollo y la competitividad de los nuevos o futuros mercados.
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RAEG. Ser capaz de integrarse y gestionar una empresa, organizacion, o X
area funcional. Entendiendo su posicionamiento competitivo e
institucional en el mercado y en el entorno, e identificando sus
fortalezas y debilidades, asi como las amenazas y oportunidades
que se le presentan, para mejorar su rendimiento y su
sostenibilidad.

RAG1. Ser capaz de utilizar las tecnologias de la informacién y la X
comunicacion (TIC) para buscar, almacenar, procesar y presentar la
informacién de forma segura y eficiente, asi como para interactuar y
colaborar con otros agentes en el ambito académico y profesional.

RAG2. Ser capaz de tomar decisiones de forma auténoma, responsable y X
razonada.

RAGS. Ser capaz de generar y desarrollar nuevas ideas y soluciones X
originales e innovadoras para los problemas y retos que se plantean
en su ambito de estudio y en su entorno profesional, demostrando
iniciativa, flexibilidad y espiritu critico.

RAGS. Ser capaz de actuar con seguridad y autoestima en su ambito de X
estudio y en su entorno profesional, asumiendo los retos y las
responsabilidades que se le presentan, y tomando decisiones de
forma auténoma y fundamentada.

RAG9. Demostrar compromiso, responsabilidad y ética en su entorno X
académico y profesional, respetando los derechos humanos,
principios democraticos, medio ambiente y legalidad, asumiendo
las consecuencias de sus acciones y promoviendo la igualdad de
oportunidades y accesibilidad entre hombres y mujeres.

RAT1. Elaborar respuestas tedrico-practicas basadas en la busqueda X
sincera de la verdad plena y la integracion de todas las
dimensiones del ser humano ante las grandes cuestiones de la vida.

RAT2. Aplicar los principios derivados del concepto de ecologia integral en X
sus propuestas o acciones, sea cual sea el alcance y el area de
conocimiento y los contextos en las que se planteen.

RAT3. Respetar y poner en practica los principios éticos y las propuestas X
de accion derivados de los objetivos para el desarrollo sostenible
transfiriéndolos a toda actividad académica y profesional.

ESPECIFICAS Ponderacion

1 2 3 4
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RAB1. Demostrar poseer y comprender conocimientos en un area de
estudio que parte de la base de la educacion secundaria general, y
se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto
avanzados, incluye también algunos aspectos que implican
conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de

estudio.
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Sistema de evaluacién de la adquisicion de las competencias y sistema

de calificaciones

Resultados de aprendizaje Porcentaje Instrumento de evaluacién
evaluados otorgado
R1, R2, R6 5,00% Pruebas objetivas
R1, R2, R6, R7 40,00% Realizacién de actividades tedrico-practicas
R1 5,00% Asistencia y participacién en clase
R1, R2, R4, R5, R6, R7 50,00% Examen final presencial
5,00% Participacion en actividades de comunicacién
sincrona
25,00% Actividades entregables
15,00% Evaluaciones periddicas mediante cuestionarios
online
5,00% Participacion en foros de discusion
50,00% Evaluacién final presencial

Observaciones

Sera necesaria la superacion de ambos moédulos tebrico (2,5 sobre 5) y practico (2,5 sobre 5)
para sumar y obtener nota final.

Evaluacién unica

Acorde a la Normativa General de Evaluacién y Calificacion de las Ensefianzas Oficiales y
Titulos Propios de la UCV, la evaluacién unica esta vinculada a la imposibilidad de la
asistencia del alumnado matriculado en una titulacion de modalidad presencial. Es, por tanto,
un sistema de evaluacion extraordinario y excepcional al que podran optar aquellos estudiantes
que, de forma justificada y acreditada, no puedan someterse al sistema de evaluacion continua,
y lo soliciten al profesor responsable de la asignatura quien decidira expresamente sobre la
admision de la peticion de evaluacion unica del estudiante y se le comunicara la
aceptacion/denegacion.

En la asignatura Plan de Marketing se contempla que el alumno debe asistir como minimo al

7/14

PI1-02-F-16 ED. 00



Universidad 1
Catolica de Gula

Valencia Docente

San Vicente Martir

Curso 2025/2026
302011 - Plan de Marketing

80% de las sesiones.

La evaluacion unica, tanto en primera como en segunda convocatoria, consistira en la
realizacién del examen final que supondra un 60% de la nota junto con la realizacién de un
ejercicio practico que se realizara de manera conjunta al examen final y que supondra un 40%
de la calificacion final.

El alumno de Plan de Marketing, ante la prevision de no poder cumplir con los requisitos de
presencialidad, puede solicitar acceso a las grabaciones de las sesiones de la modalidad
online, para facilitar el seguimiento de la asignatura.

RESPECTO A LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL

En ESTA ASIGNATURA no esta permitido el uso de ningtn tipo de IA para la realizacion de las
practicas ni de las pruebas de evaluacion.

CRITERIOS PARA LA CONCESION DE MATRICULA DE HONOR:

Segun el articulo 14.4 de la Normativa General de Evaluacion y Calificacion de las Ensefianzas
Oficiales y Titulos Propios de la UCV, la mencion de "Matricula de Honor" podra ser otorgada a
alumnos que hayan obtenido una calificacion igual o superior a 9.0. Su numero no podra exceder del
cinco por ciento de los alumnos matriculados en un grupo en el correspondiente curso académico,
salvo que el numero de alumnos matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podra conceder una
sola «Matricula de Honor».

Actividades formativas

Las metodologias que emplearemos para que los alumnos alcancen los resultados de aprendizaje
de la asignatura seran:

M1 Exposicion de contenidos por parte del profesor, analisis de competencias, explicacion
y demostracién de capacidades, habilidades y conocimientos en el aula.

M3 Sesiones de trabajo grupal supervisadas por el profesor. Estudio de casos
econdmico-empresariales, tanto veridicos como ficticios. Construccion significativa del
conocimiento a traves de la interaccion y actividad del alumno. Analisis critico sobre
valores y compromiso social.

M4 Sesiones monograficas supervisadas con participacion compartida.
M5 Aplicacién de conocimientos interdisciplinares.
M6 Atencién personalizada y en pequefio grupo. Periodo de instruccion y/o orientacion

realizado por un tutor con el objetivo de revisar y discutir los materiales y temas
presentados en las clases, seminarios, lecturas, realizacion de trabajos, etc.
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Conjunto de pruebas orales y/o escritas empleadas en la evaluacion inicial, formativa o
sumativa del alumno.

Preparacion en grupo de lecturas, ensayos, resolucion de problemas, seminarios,
trabajos, memorias, etc. para exponer o entregar en las clases tedricas, clases
practicas y/o tutorias de pequeio grupo.

Estudio del alumno: preparacion individual de lecturas, ensayos, resolucion de
problemas, seminarios, trabajos, memorias, etc. para exponer o entregar en las clases
tedricas, clases practicas y/o tutorias de pequefio grupo.

Exposicion de contenidos por parte del profesor, analisis de competencias, explicacion
y demostracion de capacidades, habilidades y conocimientos en el aula virtual.

Sesiones de trabajo grupal mediante chat moderado por el profesor. Estudio de casos
econdmico-empresariales, tanto veridicos como ficticios, para la construccion del
conocimiento a traveés de la interaccion y actividad del alumno. Analisis critico sobre
valores y compromiso social.

Sesiones monograficas a lo largo del curso, orientadas a aspectos y aplicaciones de
actualidad de la materia.

Resolucion de problemas, comentarios, memorias para entregar en plazos a lo largo
del curso

Atencién individual para seguimiento y orientacion del proceso de aprendizaje,
realizado por un tutor con el objetivo de revisar y discutir los materiales y temas,
seminarios, lecturas, realizacion de trabajos, etc.

Participacién y aportaciones a foros de discusion referidos a la materia, moderados
por el profesor de la asignatura.

Conjunto de pruebas, escritas u orales, empleadas en la evaluacién inicial, formativa o
sumativa del alumno.

Preparacion en grupo de lecturas, ensayos, resolucion de problemas, seminarios,
trabajos, memorias, etc. para su discusion o entrega.

Estudio del alumno: preparacion individual de lecturas, ensayos, resolucién de
problemas, seminarios, trabajos, memorias, etc. para su discusion o entrega en formato
electrénico.
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MODALIDAD PRESENCIAL

ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO PRESENCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS
Clase presencial R1 22,50 0,90
M1
Clase practica R2, R4, R7 18,00 0,72
M10, M12
Seminario R2 4,50 0,18
M3, M13
Exposicion trabajos grupo R7 6,00 0,24
M10, M13
Tutoria R1, R2, R4, R5, R6, R7 6,00 0,24
M15
Evaluacién R1, R2, R6 3,00 0,12
M7
TOTAL 60,00 2,40
ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO AUTONOMO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS
Trabajo en grupo R1, R2, R6, R7 30,00 1,20
M9
Trabajo individual R1, R2, R6, R7 60,00 2,40
M10
TOTAL 90,00 3,60
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MODALIDAD A DISTANCIA

ACTIVIDADES FORMATIVAS SINCRONAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS
Sesion virtual sincrona R1, R2, R6, R7 12,00 0,48
M11
Sesion practica virtual sincrona R1, R2, R6, R7 12,00 0,48
M12
Seminario y videoconferencia virtual sincrona R2 2,00 0,08
M11
Evaluacién presencial R1 3,00 0,12
M17
Trabajo en grupo R1, R2, R6, R7 30,00 1,20
M11, M12, M13, M14, M20
Trabajo individual R1, R2, R6, R7 75,00 3,00
M11, M12, M13, M14, M20
TOTAL 134,00 5,36
ACTIVIDADES FORMATIVAS ASINCRONAS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS
Actividades de evaluacioén continua R1, R2, R6, R7 10,00 0,40
M11, M12, M13, M14, M20
Tutorias individuales R1, R2, R6, R7 3,00 0,12
M15
Foros de discusion R2 3,00 0,12
M16
TOTAL 16,00 0,64
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Descripcion de los contenidos

Descripcion de contenidos necesarios para la adquisicion de los resultados de aprendizaje.

Contenidos tedricos:

Blogue de contenido

La investigacion y la planificacion como
funciones de marketing en la empresa

Fundamentos de la Investigacion
Comercial

Técnicas de Investigacién cualitativa

Técnicas de Investigacion cuantitativa

Aplicacion de la investigacion comercial
en el analisis y diagndstico de la
situacion

Aplicacion de la investigacion comercial
a la toma de decisiones estratégicas:
Plan de Marketing

Contenidos
Tema 1. Plan de Marketing, Investigacion Comercial y su
proceso

Tema 2. Disefio de la investigacionTema 4. Medicién y
escalasTema 5. Disefio de cuestionariosTema 6. Muestreo:
disefio y procesoTema 7. Trabajo de campoTema 8.
Analisis de datos e informe

Tema 3. Técnicas de investigacion

Tema 3. Técnicas de Investigacion

Desarrollo de la practica de investigacion (1)

Desrarollo de la practica de investigacion (2)
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Organizacion temporal del aprendizaje:

Blogue de contenido

La investigacion y la planificacion como funciones de marketing
en la empresa

Fundamentos de la Investigacion Comercial

Técnicas de Investigacion cualitativa

Técnicas de Investigacion cuantitativa

Aplicacién de la investigacion comercial en el analisis y
diagnostico de la situacion

Aplicacién de la investigacion comercial a la toma de
decisiones estratégicas: Plan de Marketing
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N° Sesiones

1,00

10,00

1,00

5,00

5,00

8,00

Horas

2,00

20,00

2,00

10,00

10,00

16,00
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