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GRADO EN MARKETING
RESULTADOS DE APRENDIZAIJE

El RD 822/2021 de 28 de septiembre propone una revisién terminoldgica que supone la inclusion
de los resultados de aprendizaje, y no las competencias, como base del diseiio de los planes de
estudios. De esta forma, las antiguas competencias pasan a denominarse resultados de
aprendizaje y se concretan en:

Conocimientos o contenidos que han sido comprendidos, mediante la asimilacidon de teorias,
informacidn, principios, datos, etc.

Habilidades o destrezas, actitudes y valores para aplicar conocimientos y utilizar técnicas a fin de
completar tareas y resolver problemas.

Capacidades demostradas para utilizar conocimientos, destrezas y habilidades personales, sociales
y metodoldgicas en situaciones de trabajo o estudio y en el desarrollo profesional y personal de
amplio espectro.

El Grado en Marketing se ha adaptado al citado RD tras recibir el informe favorable de ANECA de
fecha 29/11/2024. De esta manera, cada antigua competencia tiene ahora su equivalente en
resultado de aprendizaje.

CONOCIMIENTOS

R1. CB1 - Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area
de estudio que parte de la base de la educacidén 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.

R7. CG2 - Conocer y valorar el rol del marketing desde una perspectiva multidimensional: histérica,
econdmica y empresarial, legal, socioldgica, deontoldgica y tecnoldgica.

R8. CG3 - Conocer las herramientas y técnicas propias de los procesos de innovacion y
emprendimiento que se producen en torno a la gestién del marketing.

R17. CE3 - Conocer el marco legal y deontolédgico espafiol e internacional de la actividad del
marketing y saber aplicarlo a casos practicos.

R18. CE4 - Conocer los principios econdmicos basicos para entender el comportamiento de los
mercados, con especial atencidn a los aspectos microecondmicos y contables.

R19. CES5 - Conocer los fundamentos basicos de la gestion de empresas y de la direccidn estratégica
necesarios para poder elaborar planes y estrategias de marketing eficientes.

R20. CE6 - Comprender la estructura organizativa de las organizaciones y las relaciones entre los
elementos que la componen.

R21. CE27 - Entender el concepto de estrategia en el dmbito de una empresa o institucioén.
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R23. CE9- Conocer los fundamentos tedricos y practicos del marketing atendiendo a las diversas
escuelas, teorias y métodos.

R24. CE10 - Identificar y analizar los principales elementos de gestion del marketing, y
particularmente sobre las variables del mix de marketing: direccidn comercial y ventas, distribucion
y logistica, precio, producto y comunicacion.

R27. CE13 - Conocer los principios de disefio y elaboracion de planes de marketing integrales en
torno a las marcas de empresas y organizaciones.

R29. CE15 - Conocer los conceptos matematicos y estadisticos basicos y su uso para analizar
situaciones empresariales y de marketing utilizando software para el tratamiento de datos.

R30. CE16 - Conocer las técnicas y herramientas propias de la investigacion de mercados cualitativa
con especial atencién a las metodologias mas habituales en el marketing (focus groups, entrevistas,
diarios, técnicas de observacion y etnogréficas, etc.).

R31. CE17 - Identificar los fundamentos de la comunicacidn estratégica y corporativa en un entorno
global y digital.

R32. CE18 - Conocer los fundamentos de la gestiéon de marcas y aplicarlos de forma eficiente,
adaptandolos a las particularidades de los distintos tipos de marcas de productos y servicios.

R33. CE19 - Conocer los fundamentos de los procesos de innovacién en las organizaciones y las
herramientas de gestién de personas para la correcta aplicacidn de los planes de marketing.

R34. CE20 - Conocer los principales métodos creativos de desarrollo de innovaciones aplicados a la
generacion de ideas de negocio y comercializacidon de productos y servicios.

R36. CE22 - Conocer las variables de gestidon de productos y servicios, y de su configuracién en
carteras.

R37. CE23 - Conocer las variables de gestidon de los canales de la distribucion.

R38. CE24 - Conocer los aspectos clave de las actividades de merchandising y gestion del punto de
venta.

R39. CE25 - Conocer los modelos, tacticas y estrategias de fijacion de precios de productos y
servicios

R40. CE26 - Conocer las caracteristicas y elementos de gestidn de los modos de comunicacion
comercial (publicidad, relaciones publicas, marketing promocional, comunicacidn de ventas, etc.).

R41. CE27 - Conocer los principios y aspectos clave para la elaboracién de planes integrales de
comunicacion, teniendo en cuenta los publicos y los objetivos de la organizacion.

R42. CE28 - Conocer las técnicas y herramientas propias de la investigacion de mercados
cuantitativa con especial atencidon a las metodologias mas habituales en el marketing (encuestas,
paneles de consumo, bases de datos de marketing, etc.).

R43. CE29 - Conocer los fundamentos basicos de contabilidad y analisis financiero que son
necesarios para tomar decisiones econdémico-financieras de marketing.

R44 - Identificar los fundamentos, herramientas y tendencias en marketing digital.
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HABILIDADES

R4. CB4 - Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

R9. CG4 - Aplicar las herramientas del marketing a partir de un andlisis y una comprension profunda
del funcionamiento de los mercados y del comportamiento de los consumidores.

R11. CG6 - Utilizar las técnicas de expresidon escrita y oral segun las reglas de la comunicacion de
marketing, que incluyen la necesidad de analisis, sintesis, la aproximacion creativa y estratégica.

R22. CE8 - Analizar las tendencias actuales en el disefio de objetivos y estrategias en empresas o
instituciones.

R35. CE21 - Conocer y aplicar las herramientas y técnicas necesarias para presentar acciones de
venta y negociacion.

R45- Aplicar técnicas de analisis de datos que ayuden a la toma de decisiones estratégicas.

CAPACIDADES

R2. CB2 - Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracién y
defensa de argumentos y la resolucién de problemas dentro de su area de estudio.

R3. CB3 - Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes
(normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre
temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

R5. CB5 - Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias
para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

R6. CG1 - Comprender y evaluar de manera critica los elementos configuradores del ser humano y
de la sociedad actual en sus multiples dimensiones: antropoldgica, histérica, cultural, social y
econdmica que influyen en el contexto empresarial y de marketing.

R10. CG5 - Aplicar las habilidades de liderazgo, trabajo en equipo, planificacién y gestion del tiempo
a la toma de decisiones responsables y resolucidn de problemas de marketing.

R12.CT1 - Comprender que es propio del espiritu universitario afrontar de manera critica y reflexiva
el estudio de la propia disciplina en su conexién con el resto de los saberes

R13. CT2 - Identificar las cuestiones mas relevantes de la existencia humana presentes en las
grandes creaciones religiosas, humanisticas y cientificas y adoptar una postura personal razonada
frente a ellas.

R14. CT3 - Descubrir y enjuiciar los presupuestos antropoldgicos y las repercusiones éticas de la
propia disciplina.

R15. CE1 - Definir los principios basicos de la antropologia y la ética que facilitan la comprensién de
la forma de actuar de todos los publicos que intervienen en el proceso del marketing.
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R16. CE2 - Interpretar y valorar los principales hitos histéricos del marketing y los retos que plantea
el futuro.

R25. CE11 - Comprender y reflexionar en torno a los componentes de la personalidad humana
(bioldgicos, afectivos, psicolégicos) que permiten explicar los comportamientos humanos, en
especial en su dimensidn econdmica.

R26. CE12 - Interpretar las claves para entender el modo de actuar de los consumidores y de los
mercados como punto de partida para establecer relaciones entre empresas e instituciones con sus
stakeholders.

R28. CE14 - Aplicar un pensamiento analitico, estratégico y creativo a la solucién de problemas de
comercializacién y marketing.



