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Organización del módulo

Materia ECTS Asignatura ECTS

3) Módulo de Formación Obligatoria Específica.

Curso/semestre

Actividad física y 

ejercicio físico 

para la salud y con 

poblaciones 

especiales

 12,00 Actividad Física y Salud  6,00 3/1

Prescripción y 

Programas de Estilos de 

Vida Saludables

 6,00 4/1

Ejercicio físico, 

condición física y 

entrenamiento 

físico deportivo.

 18,00 Planificación y 

Metodología del 

Entrenamiento en la A.F.

 6,00 3/2

Prevención y 

Readaptación de 

Lesiones en la A.F.

 6,00 4/1

Valoración de la 

Condición Biológica

 6,00 3/1

Enseñanza de la 

Educación Física y 

Deporte.

 18,00 Didáctica y Metodología 

de las Actividades 

Físicas y Deportivas

 6,00 3/1

Diseño, Evaluación e 

Intervención de 

Programas Educativos

 6,00 4/1

Moral Social y 

Deontología Profesional

 6,00 4/1

Organización y 

dirección 

deportiva.

 12,00 Marketing Deportivo  6,00 3/2

Planificación y 

Organización Deportiva

 6,00 3/1
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Resultados de aprendizaje

Al finalizar la asignatura, el estudiante deberá demostrar haber adquirido los siguientes resultados 

de aprendizaje:

R1 Analizar el macroentorno y el microentorno de una organización deportiva.

R2 Diseñar un proyecto de investigación sobre las necesidades y deseos de los clientes 

potenciales de una organización deportiva mediante la elaboración de una encuesta de 

mercado.

R3 Estimar los costes e ingresos del proyecto de comunicación.

R4 Resolver problemas y tomar decisiones con eficacia comercial y ética profesional en 

función de diferentes situaciones de una organización deportiva.

Competencias

En función de los resultados de aprendizaje de la asignatura las competencias a las que 

contribuye son: (valora de 1 a 4 siendo 4 la puntuación más alta)

Ponderación

1 2 3 4

4/12

PI-02-F-16 ED. 00



Curso 2025/2026

280315 - Marketing Deportivo

Sistema de evaluación de la adquisición de las competencias y sistema 

de calificaciones

Resultados de aprendizaje 

evaluados

Porcentaje 

otorgado

Instrumento de evaluación

Pruebas escritas y/o practicas. R1, R2, R3, R4 40,00%

Ejercicios y Prácticas en el Aula. R2, R3, R4 30,00%

Trabajo autónomo no Presencial. R1, R2, R3, R4 30,00%

Observaciones

El alumno podrá conservar los instrumentos de evaluación superados durante los 3 años 

siguientes a la primera matrícula.

Es necesario obtener un 50% en las pruebas escritas/orales y/o prácticas.

Según el artículo 4.2. de las Directrices para la Evaluación en la UCV, el límite de ausencias que 

pueden dar cabida a eventualidades (consulta médica, trámites burocráticos…) que no hay que 

justificar, es del 30%.

En caso de no cumplir con alguno de estos criterios se calificará al alumno con un máximo de 4,5.

OTRAS ACLARACIONES

Pruebas escritas/orales y/o prácticas

Examen único final. Tipo test de respuestas múltiples y/o preguntas de respuesta corta. Sistema 

de penalización estándar*. Se puede recuperar en la convocatoria correspondiente con una nueva 

prueba de similares características. Calificación mínima de 5 para que haga media. Los 

contenidos evaluables en dicho examen son:

   ·Todos los contenidos teóricos impartidos en clase (dispositivas, explicaciones del profesor, 

prácticas de aula y documentos).

   ·Los contenidos de la plataforma de formación (lecturas, artículos, cuestionarios y otros).

   ·Los contenidos indicados por el profesor (artículos, capítulos de libros…).

   ·Los contenidos completados por el alumno con la bibliografía consultada.

Participación activa

Las prácticas de aula y la participación en clase se calificarán mediante la realización de 

actividades individuales y grupales en el aula, como ejercicios, casos prácticos, dinámicas y 

preguntas de cuestionarios presenciales. Estos cuestionarios pueden tener un carácter sumatorio, 

suma de respuestas acertadas; o competitivo, reparto de los puntos para los que han acertado. 

Se puede recuperar mediante el mismo sistema lo que impide su recuperación entre 

convocatorias del mismo año.

Trabajo autónomo.
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Consiste en la realización de cuestionarios y/o entregas de actividades o ejercicios a través de la 

plataforma docente, de forma no presencial. También costa de trabajos o prácticas desarrolladas 

por el alumno de forma autónoma aunque los resultados de estas pueden ser presentadas en 

clase y evaluadas. Se puede recuperar en la convocatoria correspondiente con la entrega de 

nuevos proyectos, actividades y/o cuestionarios siempre que sea posible.

*Sistema de penalización estándar

Sin opciones = No restan; 

2 opciones = 1 mal resta el 100%

3 opciones = 1 mal resta el 50%

4 opciones = 1 mal resta el 33,3%

5 opciones = 1 mal resta el 25%

6 opciones = 1 mal resta el 20%

La explicación detallada (procedimiento para los trabajos) así como las herramientas de 

evaluación (planillas o rúbricas) de cada apartado estarán colgadas en plataforma de cada grupo 

a disposición del alumno.

M1 Asistencia a prácticas.

M2 Resolución de problemas y casos.

M3 Discusión en pequeños grupos.

M4 Prácticas laboratorios.

M5 Exposición de contenidos por parte del profesor.

M6 Clase práctica.

M7 Dinámicas y actividades en grupo.

Las metodologías que emplearemos para que los alumnos alcancen los resultados de aprendizaje 

de la asignatura serán:

Actividades formativas
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ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO PRESENCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS

 R1, R2, R3  0,80CLASE TEÓRICA: Exposición de contenidos 

por parte del profesor. Análisis de 

competencias. Demostración de capacidades, 

habilidades y conocimientos en el

aula.
M2, M5

 20,00

 R1, R2, R3, R4  1,28CLASE PRÁCTICA / SEMINARIO: Dinámicas y 

actividades en grupo. Resolución de problemas 

y casos. Prácticas laboratorios. Búsqueda de 

datos, aula informática,

biblioteca, etc. Construcción significativa del 

conocimiento a través de la interacción y 

actividad del estudiante.
M1, M3, M4, M6, M7

 32,00

 R2, R4  0,16EVALUACION: Conjunto de pruebas orales y/o 

escritas empleadas en la evaluación del alumno, 

incluyendo la presentación oral del trabajo fin de 

grado.
M2

 4,00

 R1, R2, R3, R4  0,16TUTORIA: Supervisión del aprendizaje, 

evolución. Discusión en pequeños grupos. 

Resolución de problemas y casos. Presentación 

de resultados ante el profesor.

Presentación de esquemas e índices de los 

trabajos propuestos.
M2, M3

 4,00

 60,00  2,40TOTAL

7/12

PI-02-F-16 ED. 00



Curso 2025/2026

280315 - Marketing Deportivo

ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO AUTÓNOMO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS

 R1, R2, R3, R4  0,80TRABAJO EN GRUPO: Resolución de 

problemas. Preparación de ejercicios, trabajos 

memorias, para exponer o entregar en clases y 

/o en tutoría.
M2, M3, M7

 20,00

 R2, R3, R4  2,80TRABAJO AUTÓNOMO: Estudio, Preparación 

individual de ejercicios, trabajos, memorias, 

para exponer o entregar en clases y /o en tutoría. 

Actividades en

plataforma u otros espacios virtuales.
M2

 70,00

 90,00  3,60TOTAL
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Descripción de los contenidos

Contenidos teóricos:

Bloque de contenido Contenidos

Descripción de contenidos necesarios para la adquisición de los resultados de aprendizaje.

1. Introducción al Marketing Deportivo Introducción a los conceptos relacionados con mercado, 

publicidad, venta, cliente, cliente objetivo...

2. Estudio del mercado deportivo: 

competencia, producto y cliente objetivo

En este apartado nos centramos en analizar mediante 

herramientas sociométricas y cualitativas la opinión, deseos 

y expectativas de los clientes y clientes potenciales sobre 

su consumo actual y futuro.

3. Creación y diseño de la estrategia de 

marketing

Se centra en la elaboración de objetivos y planes de acción 

para la selección de mercados, análisis de la competencia 

y estrategia de precios y productos.

4. Herramientas, medios y sistemas de 

comunicación. Plan de comunicación

Se centra en la presentación de las diferentes herramientas 

y recursos para la comunicación y la publicidad: online y 

offline.

5. Evaluación de la estrategia de 

marketing y del plan de comunicación

Se centra en conocer y dominar las diferentes herramientas 

de medición y evaluación de los resultados del plan de 

comunicación
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Organización temporal del aprendizaje:

Bloque de contenido Nº Sesiones Horas

1. Introducción al Marketing Deportivo  5,00  10,00

2. Estudio del mercado deportivo: competencia, producto y 

cliente objetivo

 7,00  14,00

3. Creación y diseño de la estrategia de marketing  4,00  8,00

4. Herramientas, medios y sistemas de comunicación. Plan de 

comunicación

 12,00  24,00

5. Evaluación de la estrategia de marketing y del plan de 

comunicación

 2,00  4,00
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