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Organizaciéon del médulo

10) Médulo Optativo de Itinerario

Materia ECTS
Nutricién y 6,00
actividad fisica y

deportiva

Lesiones en la 6,00
actividad fisica.

Marketing 6,00
Deportivo

Deporte y 6,00
recreacion

Conocimientos recomendados

Asignatura

Nutricién y Actividad
Fisica y Deportiva
Lesiones en la Actividad
Fisica

Marketing Deportivo

Deporte y Recreacion

ECTS

6,00

Curso/semestre

4/1

4/1

Esta optativa no se
oferta en el curso
académico 25/26

Esta optativa no se
oferta en el curso
académico 25/26

Haber superado con éxito la asignatura puente de Intinerario: Planificacién y Organizacion Deportiva.
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Resultados de aprendizaje

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

R1

R2

R3

R4

Adquirir y comprender los conceptos tedricos basicos relacionados con el marketing
deportivo y todas sus dimensiones y aplicaciones.

Demostrar capacidades practicas en el desarrollo de las estrategias del marketing mix.

Realizar eficazmente las tareas asignadas como miembro de un equipo aplicadas a la
gestion de la relacion con el cliente (CRM) y el patrocinio deportivo.

Aplicar los conocimientos practicos adquiridos desarrollando y demostrando la capacidad
de crear e implementar un plan de marketing completo.
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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)

GENERALES Ponderacion

CG2 Saber aplicar las tecnologias de la informacion y comunicacién X
(TIC)

CG3 Desarrollar competencias para la resoluciéon de problemas X
mediante la toma de decisiones

CG4 Transmitir cualquier informacion relacionada adecuadamente tanto X
por escrito como oralmente

CG5 Planificar y organizar cualquier actividad eficientemente X

CG7 Ser capaz de realizar razonamientos criticos utilizando los X

conocimientos adquiridos

CG10 Desarrollar competencias para la adaptacion a nuevas situaciones X

y para el aprendizaje auténomo.
CG11 Desarrollar competencias para la creatividad, la iniciativa y el X

espiritu emprendedor
CG13 Ser capaz de aplicar los conocimientos teéricos en la practica X
CG18 Ser capaz de autoevaluarse X

ESPECIFICAS Ponderacién
1 2 3 4

CE4 Conocer y comprender los factores comportamentales y sociales X

que condicionan la practica de la actividad fisica y el deporte
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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, R4 50,00% Pruebas escritas/orales y/o practicas
R2, R3, R4 20,00% Realizacién de un proyecto
R1, R4 30,00% Examen o cuestionarios practico

Observaciones

Para superar la materia en la 12 matricula sera indispensable:

-Para superar la asignatura el alumno debera obtener como minimo el 50% de la nota total de
cada uno de los apartados de evaluacion.

-La no superacion de estos criterios supondra su evaluacion en la segunda convocatoria oficial
conservandose el resto de calificaciones de las competencias superadas (examen tedrico y
trabajo del alumno).

-Aquellos alumnos que no cumplan con los requisitos para superar la asignatura pero que la
calificacion global sea igual o superior a 5 pts. seran calificado con 4,5 pts.

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.
M2 Dinamicas y actividades en grupo.

M3 Resolucion de problemas y casos.

M5 Discusién en pequefios grupos.
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M6 Clase practica
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ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO PRESENCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS
CLASE PRACTICA / SEMINARIO: Dinamicas y R2, R3, R4 29,00 1,16
actividades en grupo. Resolucién de problemas
y casos. Practicas laboratorios.
Busqueda de datos, aula informatica, biblioteca,
etc. Construccion significativa del conocimiento
a través de la interaccién y
actividad del estudiante.
M2, M3, M5, M6
TUTORIA: Supervision  del  aprendizaje, R1, R2, R4 2,00 0,08
evolucién. Discusibn en pequefios  grupos.
Resolucion de problemas y casos. Presentacion
de resultados ante el profesor. Presentacion de
esquemas e indices de los trabajos propuestos.
M5
EVALUACION: Conjunto de pruebas orales y/o R1, R2, R3, R4 4,00 0,16
escritas empleadas en la evaluacion del alumno,
incluyendo la presentacion oral
del trabajo fin de grado.
M2, M3
CLASE TEORICA: Exposicién de contenidos R1, R2, R3 25,00 1,00
por parte del profesor. Analisis de
competencias. Demostraciéon de capacidades,
habilidades y conocimientos en el aula.
M1, M2, M5
TOTAL 60,00 2,40
712
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ACTIVIDADES FORMATIVAS DE TRABAJO AUTONOMO

TRABAJO EN GRUPO:

problemas. Preparacion de ejercicios,
memorias, para exponer o entregar en clases

y /o en tutoria.
M2, M3

TRABAJO AUTONOMO: Estudio,
individual de ejercicios, trabajos,
para exponer o entregar en clases y /o

Resolucion

en tutoria. Actividades en plataforma u otros

espacios virtuales.
M3

TOTAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS ECTS
de R2, R3, R4 35,00 1,40
trabajos
Preparacion R1, R2, R3, R4 55,00 2,20
memorias,
90,00 3,60

Descripcion de los contenidos

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

Contenidos teoricos:

Bloque de contenido

BLOQUE I: INTRODUCCION AL
MARKETING

BLOQUE II: LA GESTION DEL
MARKETING EN EL DEPORTE

BLOQUE IIIl: APLICACIONES DEL
MARKETING DEPORTIVO

Contenidos

Tema 1. IntroduccionTema 2. Conceptos y fundamentos del
marketing deportivo

Tema 3. Programacioén y gestién de un plan de
marketingTema 4. Marketing MIXTema 5. Herramientas de
Marketing onlineTema 6. Herramientas de marketing offline
y online

Tema 7. Proceso de gestion del cliente CRMTema 8.
Patrocinio y mecenazgo deportivo
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Organizacion temporal del aprendizaje:

Blogue de contenido

BLOQUE I|: INTRODUCCION AL MARKETING
BLOQUE II: LA GESTION DEL MARKETING EN EL DEPORTE

BLOQUE lIIl: APLICACIONES DEL MARKETING DEPORTIVO
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N° Sesiones Horas
9,00 18,00
16,00 32,00
5,00 10,00
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