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Organización del módulo

Materia ECTS Asignatura ECTS

3) Módulo de Formación Obligatoria Específica.

Curso/semestre

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

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

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

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 comunicación para una organización deportiva especificando los 

objetivos, propuestas, temporalización e indicadores de control.

R3 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.

R4 Estimar los costes e ingresos del proyecto de comunicación.

R5 Resolver problemas y tomar decisiones con eficacia comercial y ética profesional en 

función de diferentes situaciones de una organización deportiva.
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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)

BÁSICAS Ponderación

1 2 3 4

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o 

vocación de una forma profesional y posean las competencias que 

suelen demostrarse por medio de la elaboración y defensa de 

argumentos y la resolución de problemas dentro de su área de 

estudio.

CB2 x

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar 

datos relevantes (normalmente dentro de su área de estudio) para 

emitir juicios que incluyan una reflexión sobre temas. relevantes de 

índole social, científica o ética

CB3 x

Que los estudiantes puedan transmitir información, ideas, 

problemas y soluciones a un público tanto especializado como no 

especializado

CB4 x

GENERALES Ponderación

1 2 3 4

Saber aplicar las tecnologías de la información y comunicación 

(TIC).

CG2 x

Desarrollar competencias para la resolución de problemas 

mediante la toma de decisiones.

CG3 x

Transmitir cualquier información relacionada adecuadamente tanto 

por escrito como oralmente.

CG4 x

Planificar y organizar cualquier actividad eficientemente.CG5 x

Desarrollar habilidades de relación interpersonal y trabajo en 

equipo, tanto en contextos internacionales como nacionales y en 

equipos interdisciplinares como no interdisciplinares.

CG6 x

Ser capaz de realizar razonamientos críticos utilizando los 

conocimientos adquiridos.

CG7 x

4/13

PI-02-F-16 ED. 00



Curso 2024/2025

280315 - Marketing Deportivo

Desarrollar competencias para la adaptación a nuevas situaciones 

y para el aprendizaje autónomo.

CG10 x

Desarrollar competencias para la creatividad, la iniciativa y el 

espíritu emprendedor.

CG11 x

Ser capaz de aplicar los conocimientos teóricos en la práctica.CG13 x

Ser capaz de autoevaluarse.CG18 x

ESPECÍFICAS Ponderación

1 2 3 4

Identificar, organizar, dirigir, planificar, coordinar, implementar, y 

realizar evaluación técnico- científica de los diversos tipos de 

actividades físicas y deportivas adaptados al desarrollo, 

características y necesidades de los individuos y la tipología de la 

actividad, espacio y entidad, en todos los tipos de servicios de 

actividad física y deporte, incluidos eventos deportivos, y en 

cualquier tipo de organización, población, contexto, entorno y 

población y con énfasis en las poblaciones de carácter especial 

como son: personas mayores (tercera edad), escolares, personas 

con discapacidad y personas con patologías, problemas de salud o 

asimilados (diagnosticadas y/o prescritas por un médico) y en 

cualquier sector de intervención profesional de actividad física y 

deporte (enseñanza formal e informal físico-deportiva; 

entrenamiento físico y deportivo; ejercicio físico para la salud; 

dirección de actividad física y deporte) garantizando la seguridad, 

eficiencia y profesionalidad en la actividad desempeñada en el 

cumplimiento de la normativa vigente.

CE 5.2 x

Articular y desplegar con rigor y actitud científica las justificaciones 

sobre las que elaborar, sustentar, fundamentar y justificar de forma 

constante y profesional todos los actos, decisiones, procesos, 

procedimientos, actuaciones, actividades, tareas, conclusiones, 

informes y desempeño profesional.

CE 6.3 x
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Articular y desplegar procedimientos, procesos, protocolos, análisis 

propios, con rigor y actitud científica sobre asuntos de índole social, 

jurídica, económica, científica o ética, cuando sea preciso y 

pertinente en cualquier sector profesional de actividad física y 

deporte (enseñanza formal e informal físico-deportiva; 

entrenamiento físico y deportivo; ejercicio físico para la salud; 

dirección de actividad física y deporte).

CE 6.4 x

Conocer y saber aplicar los principios éticos y deontológicos y de 

justicia social en el desempeño e implicación profesional así como 

tener hábitos de rigor científico y profesional y una actitud constante 

de servicio a los ciudadanos en el ejercicio de su práctica 

profesional con el que se pretenda la mejora, excelencia, calidad y 

eficiencia.

CE 7.1 x

Sistema de evaluación de la adquisición de las competencias y sistema 

de calificaciones

Resultados de aprendizaje 

evaluados

Porcentaje 

otorgado

Instrumento de evaluación

Pruebas escritas/orales y/o prácticas. R1, R2, R3, R4, R5 40,00%

Participación activa. R2, R3, R4, R5 30,00%

Trabajo autónomo. R1, R2, R3, R4, R5 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 los siguientes instrumentos (en caso de no cumplir este 

criterio se calificará al alumno con un máximo de 4,5 en dicha convocatoria): 

        ·Pruebas escritas/orales y/o prácticas
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M2 Dinámicas y actividades en grupo.

M3 Clase práctica.

M4 Exposición de contenidos por parte del profesor.

M7 Discusión en pequeños grupos.

M8 Resolución de problemas y casos.

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, R4  0,80CLASE TEÓRICA: Exposición de contenidos 

por parte del profesor. Análisis de 

competencias. Demostración de capacidades,

habilidades y conocimientos en el aula.
M2, M4, M7, M8

 20,00

 R1, R2, R3, R4, R5  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.
M2, M3, M7, M8

 32,00

 R3, R5  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

 4,00

 R1, R2, R3, R4, R5  0,16EVALUACION: Conjunto de pruebas orales y/o 

escritas empleadas en la evaluación del alumno, 

incluyendo la presentación oral

del trabajo fin de grado.
M8

 4,00

 60,00  2,40TOTAL
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ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO AUTÓNOMO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS

 R1, R2, R3, R4, R5  0,80TRABAJO EN GRUPO: Resolución de 

problemas. Preparación de ejercicios, trabajos 

memorias, para exponer o entregar en clases

y /o en tutoría.
M2, M8

 20,00

 R2, R3, R4, R5  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.
M8

 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  2,00  4,00

2. Estudio del mercado deportivo: competencia, producto y 

cliente objetivo

 10,00  20,00

3. Creación y diseño de la estrategia de marketing  6,00  12,00

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

comunicación

 10,00  20,00

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

comunicación

 2,00  4,00
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