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1. Introduccion

Este trabajo pretende poner de manifiesto el resultado de los conocimientos adquiridos
durante el desarrollo del Master de Profesorado y el periodo de practicas profesionales que se
recogen dentro del mismo.

Durante este periodo se ha desarrollado una unidad diddctica bajo el titulo “La Funcidn
Comercial de la Empresa” encuadrada dentro de la materia de Economia de la Empresa,
trabajando con alumnos y alumnas de segundo curso de Bachillerato de la rama de Ciencias
Sociales y que ha sido elegida debido al gran interés que despierta en mi el mundo del
Marketing.

El objetivo especifico de este trabajo es mostrar los conocimientos y capacidades que han sido
adquiridas durante el desarrollo de este curso, tanto en asignaturas genéricas como
especificas del Master.

Esta Unidad Didactica persigue un proceso de ensefianza-aprendizaje eficiente, que parte de la
especificaciéon de los objetivos a conseguir y que responde a los siguientes aspectos: qué debe
aprender el alumnado (contenidos), para qué (resultados del aprendizaje), cémo
(metodologia) y con qué medios (recursos utilizados). Para ello, el trabajo se ha estructurado
de la siguiente forma:

Una primera parte, donde se muestra un desarrollo puramente tedrico, hace referencia al
aspecto legislativo de Bachillerato, se describe esta etapa y los objetivos que se pretende que
el alumnado alcance en ella; ademds se incluye un apartado que proporciona informacion
sobre el |.E.S. Francisco Ayala.

Una segunda parte, destacada por un aspecto mas practico, describe las diferentes partes que
componen la unidad didactica que se va a trabajar. Se tratan tanto aspectos relacionados con
los objetivos didacticos, contenidos, metodologia como el sistema de evaluacién. Ademas, se
reserva un apartado para el tratamiento de los temas transversales, es decir, conocimientos
pertenecientes a otras materias del Bachillerato, como por ejemplo las materias de lengua o
matematicas, cuyo dominio se hace necesario para poder trabajar esta unidad. Por dltimo, y
con ello no menos importante, un punto donde se incluye informacion sobre la forma de
trabajo con alumnado que presenta necesidades especiales en el aula.

Cabe resaltar que en esta unidad didactica se ha introducido como novedad un pequefio
proyecto de innovacidn, con el fin de romper con las clases puramente tedricas y obtener una

mayor motivacidn por parte del alumnado.
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2. Presentacion del Bachillerato

De conformidad con el Real Decreto 1467/2007, de 2 de noviembre, en su anexo 1 por el cual
se establece la estructura y organizacion de la etapa de Bachillerato, ésta se recoge dentro de
la educacién secundaria postobligatoria, comprendiendo dos cursos académicos. Pueden
acceder a él el alumnado que esté en posesién de un titulo de Graduado en Educacién
Secundaria. Se divide en cuatro modalidades: Arte, Ciencias, Tecnologia y Humanidades vy
Ciencias Sociales.

A fin de que el alumnado pueda tener una preparacion especializada segln sus perspectivas de
futuro, ya sea formacién académica o profesional, el Bachillerato se organiza de una forma
flexible, desarrollado en distintas vias dentro de cada una de las modalidades que ofrece.

El tiempo maximo del que dispone el alumnado para cursar esta etapa postobligatoria son
cuatro afios, los cuales pueden ser sucesivos o, por el contrario, desarrollarse cuando se
considere oportuno, siempre y cuando la totalidad de tiempo que se dedique a ello no supere
el maximo establecido. De ser asi, y superar este maximo, el alumnado tendria que abandonar
la via ordinaria y adquirir el titulo a través del bachillerato destinado a adultos.

Ademas de capacitar al alumnado para el acceso a una educacion superior, el Bachillerato
pretende desarrollar la formacion y la madurez intelectual y humana de los estudiantes, asi
como conocimientos y habilidades que les lleven al desarrollo de funciones sociales,

responsabilidades y competencias.
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3. Contextualizacidon Legal

La Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion fija la estructura general de Bachillerato,
dividiendo esta etapa educativa en diferentes dreas de conocimiento como son las Ciencias y
Tecnologia, Humanidades y Ciencias Sociales y Arte. Dentro de esta ley, se encuentra el Real
Decreto 1467/2007, 2 de noviembre, por el cual se establece su estructura y fija sus
ensefianzas minimas. Basandose en el decreto mencionado, corresponde a la Comunidad de
Andalucia, de conformidad a las competencias de educacién que le han sido atribuidas,
establecer el curriculo propio de esta etapa para su aplicacion en los centros docentes
pertenecientes al ambito andaluz. Andalucia regula este nivel a través de la Orden 5 de agosto
de 2008 por la que fija el contenido minimo del curriculo, la cual se encuentra dentro de la Ley
17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién.

A nivel autondmico, el Real Decreto 416/2008, de 22 de julio, determina cual es la ordenacién
y ensefianzas correspondientes a este nivel educativo, distribuyendo a su vez, las materias
pertenecientes a la modalidad Humanidades y Ciencias Sociales, de forma que ubica la materia
de Economia de la Empresa dentro del segundo curso.

Actualmente se encuentra aprobado el borrador de una nueva ley de educacién a nivel estatal,
concretamente, la Ley Organica 8/2013, de 9 de diciembre, para la Mejora de la Calidad
Educativa que junto con un nuevo decreto, Real Decreto 1105/2014, de 26 de diciembre
modificaran la legislacidn actual. Esta nueva regulacion afectard al segundo nivel de

Bachillerato en el curso 2016 — 2017.

A continuacidn, se muestra una tabla resumen acerca de la legislacion reguladora del

Bachillerato:

2 cursos

Economia en el primer curso de Bachillerato
Economia de la Empresa en el segundo curso de Bachillerato

4 horas semanales

e Anivel estatal:

- Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién. Establece la estructura
general del bachillerato, dividido en diferentes areas de conocimiento
como: Ciencias y Tecnologia, Humanidades y Ciencias Sociales y Artes.




Matilde Navarro Leén — Especialidad de Economia, Comercio y Empresa

- Real Decreto 1467/2007, de 2 de noviembre. Establece la estructura del
bachillerato y se fijan sus ensefianzas minimas, incluyendo dentro de la
modalidad Humanidades y Ciencias Sociales la materia de Economia de la
Empresa.

- Ley Organica 8/2013, de 9 de diciembre, para la Mejora de la Calidad
Educativa. Borrador que modifica a la actual Ley Orgdnica 2/2006, de 3 de
mayo, siendo vigente para el segundo curso de Bachillerato en el curso
2016 —2017.

- Real Decreto 1105/2014, de 26 de diciembre. Se establece el curriculo de
Bachillerato, modificando al actual decreto 1467/2007, 2 de noviembre.

e A nivel autondmico:

- Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacién de Andalucia. Fija como
objetivos garantizar el derecho a la educacidn y calidad del sistema,
estimular el interés del alumnado: ademas, amplia el tratamiento que se
le da a las necesidades especiales.

- Decreto 416/2008, de 22 de julio. Se establece la ordenacién y las
ensefianzas correspondientes de la etapa educativa de Bachillerato. Se
distribuyen las materias de la modalidad de Humanidad y Ciencias
Sociales, ubicando la materia de “Economia de la Empresa” en el segundo
curso.

- Real Decreto 301/2009, de 14 de julio. Regula el calendario y la jornada
escolar en centros docentes, exceptuando el nivel universitario.

- Orden de 5 de agosto de 2008. Desarrolla el curriculo correspondiente al
Bachillerato en Andalucia. En su anexo | se establecen ciertos nucleos que
afectan a la economia andaluza, presentando principios necesarios para el
desarrollo de los contenidos

- Orden 15 de diciembre de 2008. Regula la evaluacién, promocion y
titulacion en el proceso de aprendizaje del alumnado en Bachillerato.
Siendo de obligada aplicacién en todos los centros docentes de Andalucia.

Tabla 2.1: Contextualizacion Legal de la etapa de Bachillerato.

3.1. Ley Orgéanica de Educacion versus Ley Organica
de Mejora de la Calidad Educativa

De acuerdo a lo mencionado en el apartado anterior, la entrada de la nueva ley de mejora
educativa modificaria la ley vigente de forma que se pueden detectar algunas diferencias
entre ambas legislaciones.

Respecto al tratamiento que la Ley de Educacidn actual hace de la materia de Economia de la
Empresa, éste se corresponde con el tratamiento que realizara la futura ley educativa (mismos

objetivos, contenidos y criterios de evaluacidn). No obstante destaca una clara e importante
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distincidn, la Ley Organica de Mejora de la Calidad Educativa lleva consigo la inclusion
explicita de competencias.

Para el tratamiento de las competencias en esta unidad se presupone que los alumnos y
alumnas han adquirido el nivel de competencia correspondiente en la etapa educativa de la
educacién secundaria obligatoria, ya que para este nivel la ley actual si muestra informacién
sobre este tema. De acuerdo con la futura Ley Orgéanica de Mejora de la Calidad Educativa y
con el fin de que dicha unidad pueda utilizarse en cursos escolares posteriores, las

competencias fijadas para el nivel de Bachillerato y las trabajadas en esta unidad son las

siguientes:

COMPETENCIAS DE BACHILLERATO COMPETENCIAS TRABAJADAS EN ESTA
. UNIDAD DIDACTICA

a. Comunicacion Lingiiistica v
b. Competencia matematicay

competencias basicas en cienciay v

tecnologia.
c. Competencia digital. v
d. Aprender a aprender. v
e. Competencias sociales y civicas. v
f. Sentido de iniciativa y espiritu v

emprendedor.
g. Concienciay expresiones culturales.

Tabla 6.1: Competencias fijadas para Bachillerato en LOMCE.
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4. Justificacion de la importancia
de la unidad didactica
seleccionada

La ensefianza por unidades tiene su origen en Morrison (1920), concretamente con su “Plan
de las unidades didacticas”. La metodologia que se va a seguir en esta unidad didactica se
puede clasificar en las diferentes fases que se plantean en el “Plan Morrison”, es por ello que
la justificacidon de parte de esta unidad se apoya en el plan descrito.

Morrison planted que la educacién a través de unidades diddcticas se podria dividir en diversas
fases:

° La primera de ellas se corresponde con la fase de exploracion: se realizara una primera
aproximacioén al conocimiento que el alumnado tiene sobre el tema, en este caso la
funcién comercial. Para realizar esta fase se comenzard la primera sesion realizando un
Brainstorming, lo cual permitird conocer el grado de conocimiento que el aula tiene
sobre los contenidos que se van a tratar.

° La segunda fase se denomina fase de presentacidn: se trata de realizar una
presentaciéon de los contenidos que van a ser trabajados, partiendo del nivel de
conocimiento obtenido en la fase anterior, de modo que dicha presentacion serd
adaptada al nivel del aula. Esta fase se realizard en la primera sesién haciendo una
breve introduccion sobre el marketing estratégico y operativo, de manera que el
alumnado pueda tener una visidn general de aquello que se va a tratar en la unidad.

° La tercera fase se concreta en la fase de asimilacion: se pretende que el estudiante no
se quede en la mera comodidad de trabajar el material basico de la materia, es por ello
que se propondrd material adicional que se podra consultar de forma auténoma vy
voluntaria. Esta fase se vera concretada en la realizacién de una actividad de libre
eleccién basada en la busqueda de conceptos relacionados con los contenidos
trabajados en el tema que el alumnado debera redactar en inglés. De esta forma el
aula ampliara su campo de conocimiento tanto en la materia como en un segundo
idioma.

° Fase de organizacion, se concreta la cuarta fase: se quiere lograr el maximo de
participacién por parte del aula. Morrison insistia en que esta organizacion se hiciera
libre de apuntes y material didactico, con el objetivo de presentar de modo claro,

conciso y, sobre todo, comprensible todos los asuntos que van a ser tratados en el
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tema. Esta técnica ayudara al estudiante a resumir las ideas principales que se van a
trabajar, partiendo desde lo mas simple a lo mas complejo. Para ello, una vez se
conozca el grado de conocimiento que el alumnado posee sobre el tema (dato que
conoceremos en la fase de exploracidn), el docente para la presentacidon del tema se
apoyara en un cuadro sindptico que abarcard todos los conceptos que van a ser
tratados vy se trabajara continuamente la técnica de los esquemas.

° Por ultimo, se encuentra la fase de recitacion: es importante que el alumnado trabaje
la puesta en publico y la exposicion oral, es por ello que se realizard una exposicion
obligatoria de una campaia publicitaria. Con el fin de evitar de que el trabajo sea
mero repetitivo se dard la libertad de que el alumnado trabaje de forma auténoma el

apartado del material basico destinado concretamente al trabajo descrito.

De un modo mas especifico, la eleccion de esta unidad didactica recae en la importancia que
tiene la funcién comercial dentro del ambito empresarial. Una de las tareas del marketing es
realizar el estudio del mercado en el que se va a introducir el producto que se desea
comercializar, con el fin de detectar la conveniencia o no de esta comercializacién y, por
consecuente, de su fabricacidon. Es una tarea fundamental que se conozcan cuales son las
necesidades de los consumidores para poder satisfacerlas de una mejor forma que la
competencia. Resulta, ademads, interesante que el alumnado se adentre en los métodos
existentes para fijar los precios de los productos, las decisiones que se deben tomar respecto a
sus caracteristicas, el canal que se va a utilizar para hacerlo llegar al consumidor final asi como
la forma de darlo a conocer al que se ha considerado el publico objetivo. El estudio de estas
cuestiones es prioritario antes de pasar a la fase de fabricacion del producto o cualquier otra

fase dentro de la empresa.
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5. Contextualizacion del Centro
Educativo?

El Centro Educativo |.E.S. Francisco Ayala, abrid sus puertas en el curso 1990/1991. Esta
situado en la zona central de la periferia del norte de la ciudad de Granada, cercano a la
localidad de Maracena.

Es una zona que en sus comienzos estaba bastante aislada, pero que con el tiempo ha ido
creciendo de forma progresiva, llegando a convertirse en una gran urbanizacion.

Este centro estd caracterizado por su gran empeiio en el trabajo realizado en pro de la
educacién, formacién integral y aprendizaje de sus alumnos y alumnas, al mismo tiempo que
destaca por la dedicacién de su profesorado en su formacién como actualizacidon de
conocimientos y técnicas que desarrollan en el proceso de ensefianza — aprendizaje con el
alumnado.

La oferta educativa del centro incluye la Educacidon Secundaria Obligatoria, Bachillerato y tres
ciclos Formativos de Grado Medio: “Desarrollo de Aplicaciones Informaticas”, “Explotacion de
Sistemas Informaticos” y “Sistemas Microinformaticos en Red”. Ademads, dispone de un aula
para atender necesidades especiales del alumnado que fue incorporada en el curso
2010/2011.

Desde el curso 2010/2011, el centro cuenta con un Plan de Bilingliismo, coordinado por la
profesora de la materia de Francés Pascale Caluraud Choserot. En este plan, el 50% de las
materias de Lengua, Matematicas e Historia se imparten en inglés. En Bachillerato, sélo cuenta
con este plan la rama de Humanidades.

El centro dispone de pagina web para consultar cualquier informacién referente al mismo.

http://www.iesayala.com/

5.1. Planes y proyectos educativos del Centro.
Propuesta educativa del centro

Junto con la oferta educativa, desde el punto de vista curricular, en el centro se estan llevando

a cabo diferentes planes y proyectos educativos, entre los cuales destacan los siguientes:

! Informacion obtenida del Plan de Centro del I.E.S. Francisco Ayala de Granada.


http://www.iesayala.com/
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- Programa de inclusion de las Tecnologias de la Informacion y Comunicacion:
Conocido como centro TIC. Programa que incorpora la tecnologia en el aula.

- Educacion Financiera: Con el objetivo de acercar al alumnado mas a temas de
actualidad como es el caso de préstamos, hipotecas, planes de pensiones. Este plan
se lleva a cabo a través de un grupo de voluntariado formado por alumnos vy
alumnas del centro, los cuales realizan trabajos sobre tematicas diferentes
relacionadas con el mundo de las finanzas. Estos trabajos se pueden consultar en la
pagina web del centro.

- Programa de Informacion y Formacién Juvenil para Educacion Secundaria (Forma
Joven): Es una estrategia de salud dirigida a promover entornos y conductas
saludables entre la gente joven andaluza.

- Plan de Igualdad entre Hombres y Mujeres: Intenta concienciar al centro en su
totalidad de la igualdad de derechos y oportunidades entre hombres y mujeres. En
el blog del centro hay un apartado destinado a este plan, donde se da a conocer el
mérito y reconocimiento que muchas mujeres han tenido en su vida profesional.

- Plan Lingiiistico de Centro: Programa basado en informar al alumnado sobre la
posible concesién de becas y sobre las distintas actividades que se llevan a cabo en
el instituto en cuanto al tema del bilingliismo.

- Programas Europeos: Destinado a la formacidn profesional. Promover y organizar
la realizacién de formacién en empresas ubicadas en otros paises de la Unidn

Europea.

5.2. Objetivos mas destacables

El Centro establece como objetivo primordial satisfacer de la mejor manera posible las
necesidades educativas del alumnado, aportandole la cualificacién necesaria en su futuro,
tanto académico como profesional. También destaca la educacién en valores, como la
responsabilidad y solidaridad en una sociedad democratica.

Dentro de sus objetivos también se encuentra el ensefiar una actitud critica en el entorno; de
forma que los alumnos y alumnas sean capaces de tomar sus propias decisiones, dandoles un
sentido moral y personal.

En definitiva, uno de sus mas importantes fines a medio y largo plazo se basa en la integracion

del alumnado en la sociedad actual, ayudandole a desarrollar su propia personalidad.


http://www.iesayala.com/index.php?option=com_content&view=article&id=197&Itemid=1223
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Respecto al ambito puramente académico este centro educativo se ha fijado como objetivo
primordial mejorar en cada curso el rendimiento del alumnado y conseguir la continuidad mas

prolongada en el sistema educativo.

En cuanto a los objetivos que se fijan segln las distintas etapas educativas destaca:

- ESO: Preparar al alumnado para asumir la enseflanza de Bachillerato o Formacién
Profesional, o en su caso la incorporacién al mundo laboral, transmitiéndoles los
elementos basicos de la cultura y contribuir en su educacion para hacer frente a
sus deberes y responsabilidades, ejercitando sus derechos.

- Bachillerato: El principal objetivo es proporcionarles madurez plena, asi como los
conocimientos necesarios que les permitan acceder a estudios superiores o la
integracion laboral.

- Formacién Profesional: Aportar al alumnado las habilidades y conocimientos

necesarios que le permitan adaptarse a las modificaciones del campo laboral.

A corto plazo, los objetivos que persigue la organizacién del centro son los siguientes:

- Ahorrar en costes (papel, energia, limpieza...): No sélo con un fin econémico, sino
con el fin de una actuaciéon mas adecuada con el medio ambiente.

- Fomentar una alternativa al material fotocopiado: Como recursos TIC. Se da la
oportunidad de que el material que debe entregar el alumnado se haga a través de
una plataforma.

- Facilitar la comunicacion entre todos los integrantes del centro: Mediante la
plataforma PASEN o con la publicacion de toda la informacién en la web
institucional.

- Implicar al alumnado en la limpieza del centro.

- Inculcar la necesidad de la higiene personal.

- Ayudar al alumnado a la consecucién de mejor rendimiento académico.

5.3. Profesorado

El Centro cuenta con una plantilla determinada por la Consejeria de Educacidon que en la
actualidad esta formada por profesorado especialista en: Educacién Plastica y Visual,
Educacién Fisica, Musica, Matematicas, Economia, Fisica y Quimica, Biologia y Geologia,

Tecnologia, Formacién y Orientacién Laboral, Informatica, Cultura Clasica, Filosofia, Inglés,
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Geografia e Historia y Lengua vy Literatura. Estan altamente cualificados, ya que entre los
deberes del profesor destaca su participaciéon en actividades cuyo objetivo es la formacion y
cualificacion permanente del docente. Todo esto consecuencia de las multiples evaluaciones,
tanto internas del centro como externas, a las que son sometidos.

El objetivo de estas actividades es perfeccionar la practica educativa con el fin de obtener
mejores rendimientos tanto a nivel social como personal en su interaccién con el alumnado.

La planificacidon de estas actividades recae en el Departamento de Formacién, quien cada curso
propone un Proyecto de Formaciéon de acuerdo con las necesidades formativas del
profesorado.

Esta formacidn incluye aspectos como el bilingiiismo, cursos de actualizacién lingiiistica, TIC,
Igualdad, Funcién Educativa, Ensefianzas de Formacidn Profesional, temas transversales de
la educacion y formacion acorde con las materias impartidas por cada docente en concreto.
El equipo docente esta dividido segln diversos departamentos y, ademas de este equipo
docente, el centro cuenta con un equipo no docente que facilita las multiples labores de esta

comunidad educativa.

Maria del Carmen Alcézar Lépez
Direccién
Juan de Dios Melgarejo Jaido
Subdireccion
Pilar Gonzalez Gémez

Jefa Estudios

Fco. Mlartl'nez— . Personal no
Echeverria Romero D docente
Jefatura Estudios T

Juan Antonio More?o Administracién
Mendoza Secretaria p AREA P ; L
AREA . AREA AREA SOCIAL Y Vigilancia de
ARTISTICA j :l:)g;\g;\lglﬁxll LINGUisTICA seguridad
v TECNOLOGICA . Secretaria
| ¥ q q
Limpieza
Educacién L. Cultura
Plastica y Visual Matematicas oL Clésica
y Economia FOLe : "
Edll:JIlcs?cc;on o e . Filosofia
e 57 Franciés
Musica Quimica Inelé
Biologia y pess
Geologia Geografia e
, Historia
Tecnologia
Lenguay
Literatura

Figura 3.1: Distribucién del personal docente y no docente.
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5.4. Perfil economico y sociologico del alumnado del
Centro

El I.E.S. Francisco Ayala de Granada, de acuerdo con su Plan de Centro, cuenta en la actualidad
con un numero aproximado de mil alumnos y alumnas distribuidos entre las ensefianzas de
ESO, Bachillerato y Formacion Profesional.

El alumnado es bastante homogéneo, perteneciente en general a la clase media de Granada y
localidades cercanas como Armilla, Albolote y Maracena. Diversos casos destacan por un
entorno social y familiar desfavorecido, puesto que se detectan significativas situaciones de
desestructuracion familiar.

Las relaciones profesor — alumnado y, entre el propio alumnado, son generalmente
respetuosas y afectuosas, tratando de resolver los conflictos que se generan en cada
momento.

En la etapa de la Educacion Secundaria Obligatoria, se observan dificultades en las relaciones
educativas, concentradas en un numero determinado de alumnos y alumnas.
Fundamentalmente son dos las razones que se han detectado en casi todos los casos: falta de
interés por parte del alumnado ante las asignaturas y situaciones familiares y sociales poco
motivadoras.

Se cuenta con una asociacion de madres y padres, conocida como AMPA, que esta dispuesta
en todo momento a involucrarse con una actitud participativa y afectiva. Entre sus actuaciones
destaca la dificil labor de atraer a los padres cuyos hijos presentan mayores problemas en el

centro.
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6. Caracteristicas de la materia®

Dentro de la modalidad de Bachillerato de Ciencias Sociales y Humanidades, en su rama de
Ciencias Sociales se encuadra la materia de Economia de la Empresa correspondiente al
segundo curso de esta etapa.

Economia de la empresa trata de aproximar al alumnado a la realidad empresarial, entendida
desde un amplio enfoque, atendiendo a la compresidon de los mecanismos internos que la
promueven como sus interrelaciones con la sociedad.

A diario, en los medios de comunicacidn e informacién, se hace presente el mundo
empresarial, ademas, forma parte de la vida de millones de personas que son trabajadoras vy,
mas importante aun, repercute en todos los hogares.

La empresa se encuentra en continuo cambio, es decir, una constante transformacién que le
permite adaptarse a los numerosos cambios del entorno: cambios sociales, tecnoldgicos,
politicos, innovadores, etc. Cambios que generan un avance social pero con el inconveniente
de crear situaciones de incertidumbre o ciertas desventajas que deben ser valoradas en cada
caso concreto.

Es importante conocer la ldgica en la que se basan las distintas decisiones empresariales,
teniendo una visién proxima y fundamentada. Valorar las consecuencias desde el punto de
vista social, ético y medioambiental, fomentando el uso de las tecnologias de la informacién y
comunicacién, aspectos que constituyen el cometido de dicha materia.

A través de esta materia, el alumnado puede introducirse en el entorno con el que a lo largo
de su vida va a tener relacién. Sus contenidos tendran un cardcter interdisciplinar, es decir,
enlazara con diversas materias de la Educacion Secundaria como es el caso de Matematicas,
Ciencias Sociales, Tecnologia, ademas, de tener en cuenta la vida diaria de las personas, tanto
en su vertiente de consumidor como en su vertiente de contribuyente, trabajador y
emprendedor.

Los contenidos que conforman la materia se dividen en ocho bloques. Los dos primeros de
ellos consideran la empresa desde un punto de vista global, relacionada con su funcidn social.
Analiza la intervencién en la sociedad como generadora de riqueza, atendiendo, ademas, a la
responsabilidad social que se deriva de sus actos; contemplando el papel tanto de
multinacionales como pequeiias y medianas empresas.

El resto de bloques, gira alrededor de las diferentes areas funcionales. El tercer y cuarto

bloque estudia la empresa entendida como organizacién. Siendo muchos de sus contenidos

2 De conformidad con el Real Decreto 1467/2007 de 2 de noviembre.
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aplicables a cualquier estructura organizacional, sea empresarial o no. Tiene en cuenta,
ademas, aspectos como la planificacion, direccidn, toma de decisiones y gestion del factor
humano. Valora la produccién y rentabilidad sobre el entorno.

Los bloques quinto y sexto, abordan la gestion de la informacion que la empresa genera en el
sentido comercial como empresarial de modo estricto. Engloba la forma en que una empresa
crea una imagen propia determinada tanto de sus productos como social. El estudio se centra
en el modo en que gestiona la informacién de sus actividades propias con el objetivo de servir
a la toma de decisiones o informar a trabajadores y terceros interesados.

Los dos bloques restantes, séptimo y octavo, incluyen la gestion de los proyectos de empresa.
El analisis de iniciativas de inversién o financiacién, aplicando aspectos no sélo disponibles
para el dmbito empresarial sino, ademas, para el personal. El fin del proyecto empresarial es
englobar los contenidos que han sido desarrollados en los bloques anteriores, estimulando la
iniciativa emprendedora del alumnado, siendo una alternativa viable para su desarrollo

profesional y personal.
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/. ODbjetivos

Segun la Orden de 5 de agosto de 2008 por la que se desarrolla el curriculo correspondiente al
Bachillerato en Andalucia, se entiende por objetivos la puesta en marcha de una serie de
intenciones educativas destinadas a promover el desarrollo integral del individuo en sociedad.

Se diferencian dos caracteristicas:

1. Son las guias del proceso didactico y del aprendizaje del alumnado, dando sentido a
las decisiones metodoldgicas y organizativas.

2. Actiian como ejes referenciales indicando lo que se quiere conseguir.

Los objetivos deben ser analizados, adaptados y situados en un contexto, ya que se estd
sometido a numerosos y continuos cambios. Ademds, es necesario hacerlos operativos con el
fin de guiar el proceso de ensefianza-aprendizaje de los alumnos y alumnas. Es preciso
concretar los objetivos generales en otros mas especificos de forma que orienten de manera

mds exacta las acciones educativas del profesorado.

7.1. Objetivos Generales del Bachillerato

De conformidad con lo establecido en el anexo nimero 1 del Real Decreto 1467/2007, de 2 de
noviembre, por el que se establece el titulo de Bachillerato y se fija su estructura y ensefianzas

minimas, los objetivos generales fijados para esta etapa son:

a) Ejercitar la ciudadania democratica, respecto a una perspectiva global, y adquirir
una consciencia civica responsable que esté de acuerdo tanto con los valores que
establece la Constitucién espafiola como, con los derechos humanos.

b) Afianzar una madurez personal y social que otorgue la actuacién de forma
responsable y auténoma, desarrollando un pensamiento critico. Solucionar
pacificamente conflictos de cardcter personal o social.

¢) Promover la igualdad de derechos y oportunidades entre hombres y mujeres,
analizar y evaluar de forma critica las desigualdades existentes y fomentar la
igualdad asi como la no discriminacion de las personas con discapacidad.

d) Consolidar los habitos de lectura, estudio y disciplina, como condiciones necesarias

para la eficaz asimilacién del aprendizaje y medio para el desarrollo personal.



e)

f)

g)

h)

k)
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Controlar, tanto en su expresion oral como escrita, la lengua castellana y la lengua
cooficial de su comunidad auténoma, en los casos que proceda.

Expresar de forma fluida y correcta los contenidos en una o mas lenguas diferentes
de la lengua materna.

Emplear con solvencia y de forma responsable las tecnologias de la informacién y
de la comunicacion.

Conocer y analizar criticamente las realidades del mundo contempordneo, sus
antecedentes histdricos y los principales factores de su evolucidn. Colaborar de
modo solidario en el desarrollo y mejora del entorno social.

Alcanzar conocimientos cientificos y tecnoldgicos fundamentales y controlar
habilidades basicas propias de cada modalidad.

Entender los elementos y procedimientos que son fundamentales de Ia
investigacion y de los métodos cientificos. Comprender y evaluar la aportacion de
la ciencia y tecnologia al cambio de las condiciones de vida, y afianzar Ia
sensibilidad y el respeto hacia el medio ambiente.

Consolidar el espiritu emprendedor con actitudes creativas, flexibles, de iniciativa,
de trabajo en equipo, de confianza en si mismo y capacidad autocritica.

Desarrollar el sentimiento artistico y literario, asi como el estético, siendo fuentes
de formacidn y enriquecimiento de la cultura.

Emplear la educaciodn fisica y el deporte para el desarrollo personal y social.
Consolidar actitudes de respeto asi como de prevencién en el dmbito de la

seguridad vial.

7.2. Objetivos especificos de la materia

Una vez conocidos los objetivos generales para la etapa educativa de Bachillerato, el Real

Decreto 1467/2007, de 2 de noviembre, especifica cudles son los objetivos comunes que se

deben perseguir con el desarrollo de la materia de Economia de la Empresa:

Comprender la naturaleza, funcion y las caracteristicas de cada tipo de empresa.
Valorar la funcion de las empresas a la hora de satisfacer las necesidades de los
consumidores, respecto a la mejora de la calidad de vida asi como el bienestar;

creando una opinién autocritica.
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Estudiar la actividad econdmica de la empresa, haciendo hincapié tanto en su
entorno general como especifico, como externo e interno.

Valorar la relevancia que la indagacién, innovacion a nivel tecnolégico como el
efecto de la globalizacidn tienen tanto en las empresas como en la sociedad.

Crear un juicio critico sobre las ventajas e inconvenientes que acarrea la actuacion
empresarial, asi como su responsabilidad en la escasez de recursos naturales,
haciendo referencia a la repercusion en el nivel de vida de la sociedad.

Conocer el funcionamiento de la empresa tanto a nivel general y organizativo
como a nivel mas especifico, como son los grupos de trabajo y los posibles
conflictos que pueden crearse entre ellos.

Conocer y analizar las distintas politicas de marketing seguin los distintos mercados
a los que se dirigen.

Saber interpretar, desde una visién general, los estados contables, identificando
posibles desequilibrios econdmicos y financieros, proponiendo medidas de
correccion.

Seleccionar informacién, de forma autdnoma, mediante la utilizacidn de tecnologia
de la informacidn y saber aplicarla a cuestiones econémicas.

Proponer, de manera auténoma y creativa, sencillos proyectos de

emprendimiento.

7.3. Objetivos didacticos de la unidad

Basandose, por lo tanto, en los objetivos marcados por la ley y que anteriormente han sido

descritos, el departamento de Economia del I.E.S. Francisco Ayala pretende que el alumnado

con el curso de esta materia llegue a adquirir las siguientes capacidades:

1.

Entender el significado de la funcién comercial en la empresa, asi como enumerar sus

funciones y sus objetivos.

Conocer el concepto de mercado y saber clasificarlo atendiendo a diferentes criterios:

segln el nimero de oferentes y demandantes, segin los motivos de compra de los

consumidores finales (consumo e industriales) y otros.

Diferenciar los conceptos de mercado, mercado potencial, demanda total y demanda

de la empresa, a partir del andlisis de casos reales de escasa dificultad.
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Comprender la importancia de la investigacion comercial, sus fases, objetivos vy
métodos.

Comprender en qué consisten las diferentes variables comerciales y sus principales
caracteristicas.

Conocer las diferentes fases del ciclo de vida del producto.

Identificar los diferentes mecanismos para la fijacién de precios.

Conocer los distintos canales que hacen llegar el producto del fabricante al
consumidor intermedio o consumidor final.

Analizar las diferentes ventajas e inconvenientes de la utilizacidon de intermediarios en
el proceso de distribucion.

Conocer las diferentes formas de dar a conocer el producto en el mercado.
Instrumentos de comunicacion.

Identificar los diferentes pasos que se han de seguir para elaborar un Plan de

Marketing.
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8. Contenido®

Segun el Real Decreto 1467/2007, de 2 de noviembre, la estructura de contenidos

pertenecientes a la materia de Economia de la Empresa corresponde con la que se detalla a
continuacion:

1. Laempresa.
. Desarrollo de la empresa.

. Organizacién y direccién de la empresa.

La funcion productiva.

La funcion comercial de la empresa.

La informacidn de la empresa.

. La funcion financiera.

® N o v B W N

. Proyecto empresarial.

A su vez, de acuerdo con lo descrito anteriormente, la Orden 5 de agosto de 2008 realiza
aportaciones especificas para la comunidad andaluza, incluyendo asi tres nucleos tematicos,

que son:

1. Laempresay su funcion social.
2. Localizacidn y sectorizacion empresarial.

3. Financiacion e inversion.

Las estructuras anteriores difieren de la que el departamento de Economia del centro ha
establecido para la materia. Manteniendo el guién de contenidos anterior se considera mas
oportuna la clasificacién presentada a continuacién, debido a la profundizacién y tratamiento
que se hace de los temas es mas oportuno desglosar cada uno de los puntos del decreto

mencionado.

1. La empresa como agente de la actividad econdmica. Objetivos, elementos y funciones.
2. Clases de empresas.
3. Entorno general y especifico de la empresa.

4. Funciones administrativas: planificacidn y organizacion.
5. Funciones administrativas: direccion y control.

6. El sistema de gestion de recursos humanos en la empresa.

Bueno Guerrero, A. (2014). Programacion de la materia de Economia de la Empresa. Sin publicacion.
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7. La funcién de produccion.
8. La funcién comercial.

9. La funcidn financiera de la empresa.

10. Elementos patrimoniales y balance.
11. Las cuentas anuales.

12. Andlisis e interpretacion de las cuentas anuales.

13. El proyecto empresarial

Tabla 8.1: Contenidos de la materia de Economia de la Empresa.

Acorde a lo anterior, el contenido de la Unidad Didactica “La Funcion Comercial de la

Empresa”, queda dividido en los siguientes apartados:

2. El mercado
2.1. Concepto de mercado
- Definicion de mercado
2.2. Clases de mercados
- Segln el numero de participantes en el mercado (niimero
de oferentes y nUmero de demandantes
- Segun el tipo de competencia (Competencia perfecta e imperfecta)
- Segun el grado de elaboracion del producto
- Segun las posibilidades de expansion
- Seglin quiénes son los adquirientes del producto
- Segun las caracteristicas y motivos de compra de los consumidores

25
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4. La segmentacion de mercados
- Segmentacion demografica
- Segmentacion geografica
- Segmentacidn socioldgica
- Segmentacidn psicografica
- Segmentacion basada en la posesion de otros productos

6. Aplicacion al marketing de las tecnologias de la informaciéony comunicacion
6.1. El comercio electrénico

- Comercio de empresa a empresa (B2B)

- Comercio de empresa a consumidor (B2C)

- Comercio de empresa a empleados (B23)

6.2. La necesidad de un nuevo marketing

- Banners

- Interstilials

- Layers

- Patrocinios

- Marketing Viral

- Email marketing

Tabla 8.2: Contenido de la unidad didactica La Funcién Comercial.

Como resumen de los contenidos mencionados y con el fin de proporcionar una vision general
de la unidad, a continuacidn se presenta un cuadro sindptico de “La funcion Comercial de la
Empresa”.

26
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LA FUNCION COMERCIAL*

El mercado
v" Concepto de mercado
v"  Clases de mercados

La investigacion de mercados
v' Fases de la investigacidn de
mercados
v' Objetivos de la investigacion
de mercados
v'  Técnicas de obtencién de
datos primarios

La segmentacion de mercados

—_—

Las variables comerciales. El Marketing-
Mix (4 P’S)

v" Producto—> PRODUCT
- Caracteristicas de producto
- Ciclo de vida del producto

v" Precio - PRICE
- Estrategias de precios

v'  Distribucién
- DISTRIBUTION
- Canales de distribucion:
directo, corto y largo

v" Comunicacién=> PROMOTION
- Publicidad, promocidn,
venta personal y relaciones
publicas

Figura 8.1: Cuadro Sinéptico de la Unidad Didactica.

4 Adaptado de Guerrero Bueno, A. (2013). Material de Economia de la Empresa. Sin publicacion.
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9. Metodologia

La metodologia, se entiende como un apoyo a la formacién del alumnado en el desarrollo de
su proceso de ensefianza — aprendizaje (Ldpez y Martinez, 2007).

A la hora de llevar a cabo la metodologia escogida es importante que se partan de los
conocimientos previos que el alumnado tiene sobre el tema en cuestion, asegurando que los
aprendizajes que se vayan forjando tengan un cardcter significativo evadiendo en todo
momento el aprendizaje a través de la memoria y repeticidn, ya que con el paso del tiempo
sera un error puesto que no se recordara nada de lo explicado.

Para facilitar este tipo de aprendizaje, significativo, se utilizardn numerosos ejemplos y casos
practicos que lleven al alumnado a relacionar los contenidos con la practica, evitando que se

guede en el aspecto meramente tedrico.

9.1. Principios Didacticos

Los principios metodoldgicos deben encuadrarse dentro de los que se han definido en el
Proyecto Educativo. Asi, en el desarrollo de esta unidad se hard uso de una metodologia
activa, ya que la participacién del alumnado en el aula se convierte en un factor clave para el
proceso de ensefianza — aprendizaje. Se tratara de potenciar un aprendizaje constructivo por
parte del grupo, basado en el trabajo auténomo, ya sea de forma individual o en grupos, de
modo que se favorezca la consolidacién de ese aprendizaje significativo del que ya se ha
hablado, desarrollando con ello destrezas y habilidades, asi como actitudes basadas en el
respeto y en la tolerancia.

Siendo el alumnado el principal protagonista en la relaciéon docente — alumnado es
imprescindible tener en cuenta sus prejuicios e ideas preconcebidas, e intentar acabar con
todo aquello que sea erréneo.

La figura del docente juega un papel muy importante, es el encargado de dirigir todo el
proceso de ensefianza, incentivando un ambiente interactivo donde el grupo aprenda a
indagar de forma auténoma utilizando distintas fuentes de informacién de su entorno; siendo
muy importante el aprendizaje colectivo, es decir, aprender unos de otros.

Es importante demostrar que los contenidos se complementan unos de otros, siendo util un
mismo concepto en distintas materias, la transversalidad.

Para planificar el proceso de ensefianza — aprendizaje y fomentar un aprendizaje significativo

es importante tener en cuenta ciertas orientaciones (Antunez y otros, 2001):
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e Partir de conocimientos previos del alumnado: Para ello se comenzara la
unidad did4ctica realizando un Brainstorming.

e Favorecer la motivacion del aprendizaje: Es muy relevante que el alumnado
conozca en todo momento qué hace y porqué lo hace. La primera sesidon se
destinard a planificar el trabajo de la unidad, explicando de forma general el
contenido que la compone.

e Adoptar un mecanismo metodolégico flexible: Se permitira en todo momento
utilizar técnicas metodoldgicas diferentes si se cree conveniente para facilitar
la comprension del grupo.

e Realizar una evaluacion formativa del proceso: De forma que, en el caso de
que fuera necesario, se puedan incluir las medidas correctoras oportunas para
conseguir los objetivos marcados (por ejemplo, correcciones en la técnica de

intervencién del docente, organizacion de los contenidos, temporizacién...).

9.2. Estrategias didacticas

El uso de estrategias didacticas se justifica en que su puesta en practica genera el proceso de
aprendizaje. Elegir una estrategia u otra no estd libre de dificultad pues no existe un método
que sea mas eficaz que otro, sino que su factibilidad dependerd del momento en que se
aplique asi como del contexto en que se desarrolle la estrategia.

Entrando en un analisis mds minucioso respecto a la eleccién de la estrategia, segin Tejada
(2008), hay que distinguir dos elementos fundamentales a la hora de realizar la eleccidn:
docente y alumnado. Entre ellos se produce un proceso de ensefianza — aprendizaje
bidireccional.

El docente es el responsable de la orientacién, motivacion, correccién, ayuda... del alumnado;
mientras que en el alumnado hay que diferenciar entre, si ejerce su trabajo de forma
individual o grupal. La combinacidn que se dé entre docente y alumnado de forma individual o
docente y alumnado en grupo es lo que nos llevara a elegir una u otra estrategia didactica.

En el caso de esta unidad, la combinacién basica serd docente - alumnado en gran grupo,
donde, el tipo de estrategias utilizadas serdn la estrategia expositiva y la estrategia indagativa

con el objetivo de evitar que las clases se conviertan en rutinarias.
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EXTRATEGIA EXPOSITIVA

De acuerdo con Torre (1995) esta estrategia esta caracterizada por el predominio del docente
(planifica la técnica de trabajo) sobre la iniciativa del alumnado (quien aprende). Su propdsito
es conseguir mayor rendimiento a corto plazo y parte de los objetivos que han sido fijados con
anterioridad. Uno de sus inconvenientes es producir un aprendizaje no significativo,
potenciando asi la memorizacién y no la comprension de los contenidos, y, con ello, caer en la
problematica de una clase demasiado mondétona con escasa participacion del alumnado.
Su justificacion en el aula se debe a:

- Hay poco tiempo y muchos contenidos que trabajar.

- Aclaracién de conceptos de relativa dificultad.

- Relacién entre las causas y consecuencias de determinados hechos.

- Lainformacién que se quiere transmitir resulta lenta si se utilizara otra via.

Para dar solucidén a su principal inconveniente y conseguir que la leccién magistral sea eficaz,
se debe tener en cuenta ciertos aspectos como la seleccidn y organizacion del contenido que
se va a trabajar. En el caso de la unidad didactica “La Funcién Comercial de la Empresa” se
comenzara la primera sesién con un cuadro sinéptico que ayudara a tener claros los conceptos
del temay la relacion existente entre ellos. Una vez seleccionado el contenido, continua la fase
de desarrollo, que a su vez se divide en subfases que se presentan en la siguiente tabla

(Puente, 1992:363):
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FASES DE DESARROLLO  DESCRIPCION DE LA FASE  APLICACION EN EL AULA

INICIACION Despertar el interés y la Brainstorming.
motivacion Creacion del blog y cuenta
Gmail.
TRANSMISION VERBAL Informacion sencilla, ordenada, Realizacién de esquemas en
precisa y estimulante pizarra.
TRANSMISION VISUAL Medios y recursos didacticos Material Didactico, Proyector,
Ordenador, Blog
DEMOSTRACION La practica impresiona mas que  Realizacidn de preguntas test y
lo que se escucha respuesta corta
EJERCITACION Aplicar lo aprendido a Realizacién de Casos practicos
situaciones diferentes de empresas reales

Tabla 9.1: Subfases de la fase de desarrollo. Adaptado de Torre Saturnino (2008).

ESTRATEGIA INDAGATIVA

Se trata de plantear al grupo situaciones reales que ayuden a potenciar su participacion a nivel
individual y grupal, de forma que aplique los conocimientos que han sido adquiridos en el
desarrollo del tema. Ademas, se trata de potenciar que las respuestas del alumnado sean
creativas y emprendedoras.

Esta estrategia serd llevada a cabo a través de la resolucidn de casos practicos en clase.

9.3. Temporizacion

De acuerdo a lo que dispone el Real Decreto 416/2008, de 22 de julio y la Orden de 5 de
agosto de 2008, la carga lectiva de segundo de Bachillerato sera de 1050 horas, teniendo la
materia de Economia de la Empresa una duracion de 128 horas repartidas en 4 horas
semanales.

Acorde a lo marcado en el Real Decreto 301/2009, de 14 de julio las sesiones tendran una
duracion de 1 hora.

La unidad didactica La Funcién Comercial tendra una duracion de 9 horas, lo que corresponde
a 9 sesiones dentro de la totalidad de la materia con la estructura que queda detallada en la

siguiente tabla:
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ACTIVIDADES PRESENCIALES ACTIVIDADES NO PRESENCIALES
Apartados del Sesiones Sesiones  Actividades Tutorias Trabajo Actividades Complementarias
temario tedricas practicas  de apoyo individuales en grupo
(minutos) (minutos)
1. Concepto de
SIS Funcion Prueba
Comercial inicial si Trabajo auténomo para casa:
(Presentacion del BRAIN- Voluntario (grupo de resolucién de las distintas preguntas
temay del 60’ - STORMING clase) cortas y tipo test que se plantean
gamificacion) para la unidad didactica
Explicar M. ANEXO 3
Estratégico y M.
Operativo
Creacion de la Si (dos
S0P cuenta Gmail y - 60’ AULATIC personas
presentacion del por
blog ordenador
)
Sesion 3 MARKETING
ESTRATEGICO ANEXO 6 si Trabajo auténomo para casa:
2. El mercado 40’ 20 CASO ZARA | Voluntario (trabajo resolucidn de las distintas preguntas
3. Investigacion en grupos cortas y tipo test que se plantean
de mercados de5y para la unidad didactica
4. Segmentacion debate ANEXO 3
de mercados grupo de
clase)
MARKETING
SEHELES OPERATIVO si Trabajo auténomo para casa:
(MARKETING (trabajo resolucion de las distintas preguntas
MIX) ANEXO 6 Voluntario en grupos cortas y tipo test que se plantean
5.1. Producto 40 20’ CASO ZARA de5) para la unidad didactica
5.2. Precio ANEXO 3

5.3. Distribucion

MARKETING
CEHE Y OPERATIVO ANEXO 6 si Trabajo auténomo para casa:
(MARKETING 40’ 20 CASO ZARA | Voluntario (debate resolucidn de las distintas preguntas
MIX) grupo de cortas y tipo test que se plantean
5.4. Comunicacién clase) para la unidad didactica
ANEXO 3
Sesion 6
Plan de Marketing ANEXO 4 Voluntario - -
ANEXO 7 35’ 25’ CROSS-
Caso real de H&M WORD
6.1. El comercio
Sesion 7 electrénico AULATIC
6.2. Necesidad de ECONO- Voluntario - -
un nuevo 30’ 30’ WEB
marketing RESOLU-
CION DE
DUDAS
Sesion 8 Prueba Final escrita 60’ ANEXO 9
Sesion 9 PRESENTACION DE LOS TRABAJOS “CAMPANA
PUBLICTARIA”

Tabla 9.2: Cronograma de la unidad didéactica.



Matilde Navarro Leén — Especialidad de Economia, Comercio y Empresa

9.4. Desglose de las sesiones y actividades de la
unidad didactica

Es muy variado el abanico de actividades que se ha preparado para el desarrollo de esta
unidad didactica, con el fin de ser realizadas por el alumnado.

Las distintas actividades utilizadas se pueden dividir segun las diferentes necesidades que se
originen en el proceso de ensefianza — aprendizaje (Lopez y Martinez, 2007).

Cabe destacar que este material tendra un caracter progresivo, es decir, esta secuenciado para
qgue su dificultad vaya de menor a mayor, garantizando una adquisicién coherente de los
contenidos.

En la siguiente tabla se realiza un desglose de las sesiones, marcando los contenidos,
metodologia, objetivos didacticos, actividades desarrolladas, recursos y competencias

utilizados en cada una de ellas:

SESION 1

CONTENIDOS

1. Concepto de funcion comercial.

METODOLOGIA

En el aula ordinaria de clase, se comenzard la sesion realizando un Brainstorming, recogiendo las
diferentes ideas que aporta el alumnado en pizarra. De esta forma se conocerd la idea previa que se
tiene sobre la Funcion Comercial de la Empresa y, también, servird para realizar una pequefia
introduccién a la unidad (Figura 8.1.), ademas de corregir las concepciones erréneas que se tenga sobre
el tema. En esta sesion introductoria se tratard de explicar a groso modo los términos de Marketing
Estratégico y Marketing Operativo, asi como sus respectivos componentes.

Una vez realizada esta introduccion general, se pondra en conocimiento del alumnado la relaciéon de
preguntas test y respuesta corta, asi como el glosario e inglés para negocios del que disponen para el
estudio del tema.

Los ultimos 20 minutos, aproximadamente, seran aprovechados para presentar el Proyecto de
Gamificacion.

ACTIVIDADES

e Actividad de Introduccion y Motivacion:
- Brainstorming.
e Actividades de Ampliacidn:

- Glosario e Inglés para negocios: material didactico que servird de guia y apoyo y, sobre el
cual el alumnado tiene la posibilidad de ir completando el diccionario econémico
facilitado para esta unidad. ANEXOS 1y 2

e Actividades de refuerzo:

- Preguntas tipo test y respuesta corta: se tratard de trabajo auténomo que el alumnado
tendra que realizar en casa, permitiendo asi facilitar el estudio del tema. Las soluciones se
pueden encontrar en el blog. ANEXO 3

RECURSOS DIDACTICOS

e  Material didactico de la materia, proyector y pizarra.
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OBJETIVOS DIDACTICOS

1. Entender el significado de la funcidon comercial en la empresa, asi como enumerar sus
funciones y sus objetivos.

COMPETENCIAS

a. Competencia Linglistica (expresion oral).

CONTENIDOS

Creacion de la cuenta Gmail y presentacion del blog.

METODOLOGIA

Se desarrollara en el aula TIC. Se dard comienzo mostrando al grupo el blog creado para esta unidad,
explicando cada una de sus partes.

http://empresarioseconomizados.blogspot.com.es/

Para la utilizacidon del blog es necesario que el alumnado disponga de una cuenta Gmail, asi se explicara
la forma para darse de alta en esta cuenta con el fin de poder hacer uso del blog. Habrd un ordenador
por cada dos personas.

OBSERVACIONES: En el caso de que haya alumnos y alumnas que ya dispongan de una cuenta, éstos
tendran que crearse una nueva, puesto que esa nueva cuenta sera exclusivamente de uso institucional,
evitando asi invadir la privacidad personal del alumnado.

ACTIVIDADES

e Actividad de Introduccién y Motivacion:
- Creacidn de la cuenta Gmail.

RECURSOS DIDACTICOS

e  Proyector y Ordenadores (un ordenador por cada dos personas). Blog.

COMPETENCIAS

b. Competencia en Tecnologia.
c. Competencia Digital.

CONTENIDOS

2. El mercado.
3. Investigacion de mercados.

4. Segmentacién de mercados.

METODOLOGIA

En el aula ordinaria de clase se comenzara con la explicacién del Marketing Estratégico. Durante los 40
minutos primeros de clase, aproximadamente, se trabajara teoria. Mediante esquemas el docente
explicara los conceptos lanzando preguntas al alumnado para tenerlo activo en el aula. Los ultimos 20
minutos, aproximadamente, de clase se destinaran a que el alumnado, en grupos mixtos de 5 personas,
continue con el “Caso Zara” y se pondran en comun las soluciones a las cuestiones.

OBSERVACIONES: El alumnado podra trabajar de forma auténoma (en casa) las cuestiones test y de
respuesta cortas pertenecientes a este apartado, cuyas respuestas pueden ser encontradas en el blog.
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ACTIVIDADES

e Actividad de Ampliacién:
- Caso practico: actividad de desarrollo donde el alumnado tendrd que resolver un caso
practico propuesto, resolviendo las cuestiones que se detallan. ANEXO 6
e Actividades de refuerzo:

- Preguntas tipo test y respuesta corta: se tratara de trabajo auténomo que el alumnado
tendra que realizar en casa, permitiendo asi facilitar el estudio del tema. Las soluciones se
pueden encontrar en el blog. ANEXO 3

RECURSOS DIDACTICOS

e  Material didactico de la materia, proyector y pizarra.

OBJETIVOS DIDACTICOS

2. Conocer el concepto de mercado y saber clasificarlo atendiendo a diferentes criterios: segun el
numero de oferentes y demandantes, segin los motivos de compra de los consumidores
finales (consumo e industriales) y otros.

3. Diferenciar los conceptos de mercado, mercado potencial, demanda total y demanda de la
empresa, a partir del andlisis de casos reales de escasa dificultad.

4. Comprender la importancia de la investigaciéon comercial, sus fases, objetivos y métodos.

COMPETENCIAS

a. Competencia Linglistica (expresion oral).
d. Aprender a aprender.
e. Competencias sociales y civicas.

CONTENIDOS

5.1. Producto
5.2. Precio
5.3. Distribucién

METODOLOGIA

Se trabajard en el aula ordinaria de clase. Nos adentramos en el apartado del Marketing Operativo.
Durante los 40 minutos primeros de clase se trabajara teoria. Mediante esquemas el docente explicara
los conceptos lanzando preguntas al alumnado para tenerlo activo en el aula.

Los ultimos 20 minutos, aproximadamente, de clase se destinardan a que el alumnado, en grupos
mixtos de 5 personas, continue trabajando el “Caso Zara” y se pondran en comun las soluciones a las
cuestiones.

OBSERVACIONES: Se indicara al alumnado las cuestiones tipo test y respuesta corta pertenecientes a
esta parte del temario para que las puedan trabajar en casa.

ACTIVIDADES

e Actividad de Ampliacién:
- Caso practico: actividad de desarrollo donde el alumnado tendrd que resolver un caso
practico propuesto, resolviendo las cuestiones que se detallan. ANEXO 6
e Actividades de refuerzo:

- Preguntas tipo test y respuesta corta: se tratarad de trabajo auténomo que el alumnado
tendra que realizar en casa, permitiendo asi facilitar el estudio del tema. Las soluciones se
pueden encontrar en el blog. ANEXO 3
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RECURSOS DIDACTICOS

e Material didactico de la materia, proyector y pizarra.

OBJETIVOS DIDACTICOS

5. Comprender en qué consisten las diferentes variables comerciales y sus principales
caracteristicas.

Conocer las diferentes fases del ciclo de vida del producto.
Identificar los diferentes mecanismos para la fijacién de precios.

Conocer los distintos canales que hacen llegar el producto del fabricante al consumidor
intermedio o consumidor final.

9. Analizar las diferentes ventajas e inconvenientes de la utilizacion de intermediarios en el
proceso de distribucion.

COMPETENCIAS

a. Competencia Linguistica (expresion oral).
d. Aprender a aprender.
e. Competencias sociales y civicas.

SESION 5

CONTENIDOS

5.4. Comunicacién

METODOLOGIA

Se comenzara a trabajar la parte mas creativa de esta unida. Se dedicard una sesién completa a este
punto debido a que sobre él recae todo el peso de la Campafia Publicitaria que tienen que realizar los
alumnos y alumnas. Durante los 40 minutos primeros de clase se trabajara teoria, mediante la
realizacidn de esquemas en pizarra. El docente explicara los conceptos lanzando preguntas al alumnado
con el fin de conseguir su participacion.

La ultima parte de la sesién, aproximadamente sobre los ultimos 20 minutos, se continuara trabajando
el caso practico “Caso Zara” en la misma dinamica de grupos.

OBSERVACIONES: Se indicara al alumnado las cuestiones tipo test y respuesta corta pertenecientes a
esta parte del temario para que las puedan trabajar en casa.

En esta sesion se fijard, mediante votacién del alumnado, la fecha para realizar la prueba final.

ACTIVIDADES

e Actividad de Ampliacién:
- Caso practico: actividad de desarrollo donde el alumnado tendrd que resolver un caso
practico propuesto, resolviendo las cuestiones que se detallan. ANEXO 6
e Actividades de refuerzo:

- Preguntas tipo test y respuesta corta: se tratard de trabajo auténomo que el alumnado
tendra que realizar en casa, permitiendo asi facilitar el estudio del tema. Las soluciones se
pueden encontrar en el blog. ANEXO 3

RECURSOS DIDACTICOS

e Material didactico de la materia, proyector y pizarra.

OBJETIVOS DIDACTICOS

10. Conocer las diferentes formas de dar a conocer el producto en el mercado. Instrumentos de
comunicacion.

COMPETENCIAS

a. Competencia Linglistica (expresion oral).
e. Competencias sociales y civicas.
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CONTENIDOS

Plan de Marketing.

METODOLOGIA

Se hace necesario que los contenidos tedricos explicados en clase no caigan en el olvido y, sobre todo,
que el grupo sea capaz de buscar utilidad a la practica. Es por ello que se aprovechara esta sesion, en el
aula ordinaria de clase, para presentar al alumnado un Plan de Marketing de una empresa real, donde
se trabajaran todos los puntos del tema que han sido explicados, creando debate en el aula.

La ultima parte, hacia los 25 minutos finales de forma aproximada, de esta sesion se destinard a buscar
la motivacién del alumnado hacia el tema en cuestion, de forma que se le entregara una serie de
crucigramas que deberan resolver en clase, pudiendo encontrar las respuestas en el blog.

ACTIVIDADES

e Actividad de Ampliacién:

- Plan de Marketing. Empresa real H&M. ANEXO 7
e Actividad de Motivacion:

- Crucigramas. ANEXO 4.

RECURSOS DIDACTICOS

e Proyector.

OBIJETIVOS DIDACTICOS

11. Identificar los diferentes pasos que se han de seguir para elaborar un Plan de Marketing.

COMPETENCIAS

a. Competencia Lingistica (expresion oral)
d. Aprender a aprender.
e. Competencias sociales y civicas.

SesioN

CONTENIDOS

6.1. El comercio electrénico

6.2. Necesidad de un nuevo marketing

METODOLOGIA

Esta serd la Ultima sesién que se dedique a esta unidad antes de la prueba final y se desarrollara en el
aula TIC. Debido a que este contenido no se requiere para el temario de selectividad, se trabajara de
forma muy rapida. Sélo interesa que el alumnado tenga una visién muy general sobre estos apartados,
de forma que se pueda satisfacer las necesidades del alumnado que quiera ampliar su campo de
conocimiento.

Cada alumno y alumna, seguin indique el orden el profesor, leera una parte de este apartado y el
docente realizara los comentarios que considere oportunos sobre la lectura.

La segunda mitad, hacia los 30 minutos finales aproximadamente, de la sesidn se destinard a que el
alumnado consulte dudas acerca de la prueba final, pudiendo aprovechar la sesion para realizar test de
la pagina web Econoweb sirviéndole asi de repaso. Se realizaran grupos mixtos de 5 personas.
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ACTIVIDADES

e Actividades de refuerzo:

Preguntas tipo test y respuesta corta: se tratara de trabajo auténomo que el alumnado tendra
que realizar en casa, permitiendo asi facilitar el estudio del tema. Las soluciones se pueden
encontrar en el blog. ANEXO 3

RECURSOS DIDACTICOS

e Material didactico y proyector. Paginas web (Econoweb)

OBJETIVOS DIDACTICOS

e Se pondran de manifiesto todos los objetivos fijados para esta unidad.

COMPETENCIAS

a. Competencia Linglistica (expresion oral)
e. Competencias sociales y civicas.

SESION 8

CONTENIDOS

Prueba Final de la Unidad Didactica.

METODOLOGIA

Se realizara la prueba final para la evaluacion de los contenidos. Dicha prueba tendrd una duracién de 1
hora.

Al comenzar la sesidn el alumnado tendra que guardar todo tipo de material, dejando sélo un boligrafo
encima de la mesa. Se repartiran todas las pruebas boca abajo y no se podra comenzar hasta que no se
haya entregado a todo el grupo.

ACTIVIDADES

e Actividad de Consolidacion:

- Prueba Final: permitird evaluar, de manera objetiva, los conocimientos adquiridos por el
alumnado una vez finalizada la unidad.

RECURSOS DIDACTICOS

e Hoja de la prueba y boligrafo.

OBJETIVOS DIDACTICOS

e Se pondran de manifiesto todos los objetivos fijados para esta unidad.

COMPETENCIAS

a. Comunicacion Linglistica (expresion escrita).
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CONTENIDOS

Campafia Publicitaria

METODOLOGIA

No sera correlativa a la sesidn anterior, sino que se le permitira al alumnado disponer de mas tiempo.
La entrega de este trabajo, mediante plataforma Google Drive o Dropbox, se hara una semana antes
de la reunién de evaluacion de los profesores, con el fin de que se disponga de tiempo necesario para
realizar las presentaciones y sus evaluaciones.

Cada grupo tendra un tiempo maximo de 5 minutos para la puesta en publico de su trabajo.

Los ultimos 15 minutos se destinardn a realizar las votaciones del equipo ganador, donde cada grupo
tendra que votar al trabajo que mas le ha gustado, estando totalmente prohibido votarse a si mismo. A
continuacion, se hara la entrega de premios al equipo ganador y se dard por concluida esta unidad
didactica.

ACTIVIDADES

e Actividad de Consolidacion:
- Puesta en publico del contenido del trabajo realizado por cada grupo.

RECURSOS DIDACTICOS

e  Proyector en los casos necesarios. Si hay grupos de trabajo que requieran de él.

OBJETIVOS DIDACTICOS

e Se pondran de manifiesto todos los objetivos fijados para esta unidad.

COMPETENCIAS
a. Competencia Linglistica (expresion oral)
b. Competencia en Tecnologia.
c. Competencia Digital.
d. Aprender a aprender.
e. Competencias sociales y civicas.

Tabla 9.3: Desglose de la sesiones de la unidad.
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9.5. Actividades complementarias: Innovacion
Educativa

Estas actividades tienen el caracter de extraescolar, es decir, se llevaran a cabo fuera del
horario lectivo destinado a la materia. El fin de su realizacién es alcanzar un mejor rendimiento
académico, ademas, de ampliar los conocimientos adquiridos en clase.

Dado su caracter de extraescolar y debido al poco tiempo fisico del que se dispone en el aula
se ha aprovechado para incluir una pequefia innovaciéon educativa, que se explica a
continuacion.

Dentro de esta unidad diddctica, de acuerdo a las actividades descritas en los apartados
anteriores, se va a desarrollar un pequefio Proyecto de Gamificacidn, el cual consta de dos
partes. Un primera parte tiene un caracter voluntario, mientras que la segunda tiene caracter
obligatorio.

La gamificacidon es una técnica donde a través del juego se pueden alcanzar los objetivos
fijados de una forma diferente. Lleva a la motivacidn del alumnado. En definitiva, esta via da
la oportunidad de promover el emprendimiento en el aula de una forma divertida, cumpliendo
asi con uno de los propésitos que se pretende que el estudiante alcance, como es la capacidad
emprendedora fijada en la Orden 5 de agosto de 2008 para la comunidad andaluza. Este
proyecto tendra una serie de premios, que en algunos casos el alumno conocerd y en otros no,
con el fin de conseguir su motivacion.

Se explican a continuacién las dos partes en las que se divide la iniciativa:

e La primera parte, de caracter voluntario, consistira en definiciones. Partiendo del
contenido que aparece en el anexo 2. El objetivo de esta actividad es que el alumno
indague. A través del departamento de Economia del centro, se pondrd a disposicién
del alumnado diverso material sobre la unidad que le permitird completar estas
definiciones. Dicho material se trata de bibliografia escrita (libros, revistas...) y paginas
webs que el departamento pondra a su disposicién en la biblioteca del centro.

Estas definiciones deberdn desarrollarse en inglés y se plasmardn en el apartado del
blog “English/Camparfia Publicitaria”. El resultado al finalizar la unidad serd un
pequefio diccionario econdmico de términos de Marketing en inglés elaborado por los
propios alumnos y alumnas. Se requiere que estas definiciones sean elaboradas por el
propio alumnado, evitando el uso de traductores. Otro de los fines que se
pretende alcanzar es que el grupo maneje el idioma y empiece a trabajar de manera

auténoma a la hora de buscar informacion, lo cual le resultard muy util en su futuro

académico y profesional.
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Aunque esta parte es voluntaria, su realizacion tendra una connotacién positiva en la
nota de clase, mejorando asi la calificacion final de la unidad didactica. En todo

momento el alumnado sabrd cual es el premio de realizar esta actividad.

La segunda parte, de caracter obligatorio, consiste en el desarrollo de una Campaiia
Publicitaria, donde el alumnado podra utilizar cualquiera de las variables de
comunicacion que han sido explicadas. Este trabajo tratara sobre la ultima parte del
tema “Estrategias de Marketing y Etica Empresarial”, por lo que dicho apartado no
sera visto en clase, sino que lo trabajaran de forma independiente. Se realizard en
pequenos grupos de cinco personas siendo obligatorio que sean mixtos. La guia a
seguir para su realizacidon se detalla en el anexo 8.

Una vez realizada la actividad, los alumnos tendran que presentar la parte escrita al
docente, a través de la aplicacién Google Drive, aunque también se permitira la
utilizacion de Dropbox. El enlace generado al subir el archivo a estas plataformas
debera ser incluido en el apartado del blog “English/Campaiia Publicitaria”.

El grupo, por la realizacidon de este trabajo, tendrd un premio. Aunque conocera la
existencia de éste no sabra exactamente en qué consiste, de modo que implique
al alumnado a realizar una buena elaboracién y desarrollo del mismo.

El grupo ganador conseguira de forma automatica los dos puntos destinados para esta
parte, lo cual se explica en el apartado de “Evaluacion” y, ademads obtendrd un premio
qgue consistira en un lote de material escolar para cada uno de los integrantes del
grupo. La financiacidn de este material se hard con parte de los fondos destinados

al programa de Educacién Financiera.
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Interdisciplinariedad

Economia de la Empresa incluye distintas nociones que proceden de diferentes areas del

conocimiento, por lo que se necesitan fundamentos procedentes de lengua, matematicas,

derecho, sociologia, tecnologia, geografia, historia, ing

és e informatica.

Estas diversas dreas afectan, también, a la unidad didactica que estamos tratando, de la

siguiente forma:

Geografia: Esta materia es muy relevante en esta unidad, ya que se hace
imprescindible situar los diferentes paises que componen el mundo en sus
correspondientes zonas geograficas. También resulta conveniente conocer las
caracteristicas demograficas de la poblacion respecto al estudio de piramides
poblaciones y, asi obtener informacién sobre sexo, edad... todo esto por el hecho de
gue a la hora de comercializar productos o servicios, seglin sea una zona u otra o, una
sociedad u otra no se puede comercializar de la misma forma, ni presentar con las
mismas caracteristicas.

Historia: Es importante conocer la evolucion que la sociedad ha tenido a lo largo del
tiempo, ademds de conocer las distintas culturas y religiones que existen, puesto que,
como se ha mencionado anteriormente, la comercializacion de los productos difiere
seglin a quién o qué nos estemos refiriendo. Ademas es llamativo conocer los cambios
que las empresas y mercados han tenido a lo largo de la historia.

Lengua: Resulta de suma importancia que el alumnado sea capaz de expresarse de
forma correcta tanto a nivel escrito como oral. Esta relevancia no sdélo recae en el
desarrollo de esta unidad, sino para la incorporacién al mundo laboral.

Matematicas: Esta area tiene cabida en esta unidad tematica debido a la realizacién de
investigaciones de mercado (concretamente nos interesa el mercado total, mercado
potencial y cuota de mercado) donde los calculos matematicos seran imprescindibles.
Inglés: La globalizacion ha hecho que este recurso sea algo indispensable en la
sociedad. En este tema son numerosos los conceptos que se presentan en este idioma,
uno de ellos, siendo el elemento clave, recae en lo que se conoce como las 4P’S del

Marketing.

Por otro lado, aunque las siguientes areas que se presentan a continuacidon no sean materias

propias de la etapa de bachillerato, es conveniente hacer mencion de ellas, puesto que su peso

en la materia y, en concreto, en la unidad que nos atafie es muy relevante:
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e Derecho: Son numerosas las leyes que regulan la préctica del marketing en nuestra
sociedad. Leyes que resulta apropiado conocer.

e Informatica: Debido a las distintas actividades que se van a trabajar a través de la web
y la utilizacién de diferentes pdginas electrdnicas, se convierte en un area constante

dentro de este tema.

9.7. Transversalidad

La educacién moral y social son pilares basicos para que el alumnado desarrolle
comportamientos socialmente responsables, respetando en todo momento los ideales,
opiniones y libertad de los demas.

En esta materia se hace necesario trabajar una ensefianza de tipo transversal que, a la vez que
respeta el ritmo de aprendizaje del alumnado fomenta una respuesta libre y personal. Esta

ensefianza transversal incluye elementos educativos esenciales como:

e Educacidn para la igualdad de sexos: Promover actuaciones de no discriminacién en el
aula, ejemplificando con mujeres lideres de empresas que han alcanzado los mismos
éxitos profesionales que muchos hombres.

Para alcanzar este objetivo serad obligatorio que los grupos de trabajo formados en el
aula estén compuestos por un nimero equivalente o similar entre el sexo femenino y
masculino, ademas de utilizar un lenguaje no sexista.

e Educaciéon del consumidor: Promover una actitud critica sobre las consecuencias
negativas del consumo desmesurado de la sociedad. De esta forma se pretende que el
alumnado desarrolle una opinidn propia respecto al consumo desmedido, ya que no
importa tanto la cantidad como la calidad.

e Educacidn para la paz: Desarrollar en el alumnado un pensamiento autocritico que le
permita conocer la importancia de la economia del bienestar y la mejora de la calidad
de vida. Se pretende que los estudiantes sean capaz de vivir socialmente sin utilizar la
violencia, potenciando valores como el respeto, la tolerancia, libertad o convivencia.
En el aula se promoveran actividades para que los alumnos y alumnas no desarrollen
una actitud despreciativa frente a otras posturas de evolucidon econdmica, politica y

social.
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e Educacién moral y civica: Promover habitos de comportamiento social dentro del aula,
mediante la formacidn de grupos que tengan que debatir sobre temas de actualidad,
respetando las normas de tolerancia y convivencia.

e Educacion ambiental: Es de gran importancia que el alumnado sea consciente de lo
importante que es la conservacién del medio ambiente. En esta materia en concreto,
es muy relevante el aprovechamiento de los recursos de los que se dispone. Por ello,
se tratara de fomentar esta conducta con la utilizacidon de papel reciclado, espacios en
el aula que permitan desarrollar labores de reciclaje y, en la medida de lo posible, se
reducira el uso del papel mediante la utilizacién de soporte electrénico, en concreto el

uso del Blog de la unidad.

9.8. Atencién al alumnado con necesidades
especificas de apoyo

Hoy es imprescindible que el sistema educativo reconozca la diversidad fomentado la
integracién del alumnado en el &mbito estudiantil y, mds concretamente, en el aula.

Es prioritario detectar cuales son las necesidades que presentan los estudiantes y ofrecerle un
tipo de educacién que satisfaga esas carencias educativas.

Como se ha explicado en el apartado de actividades, se realizardn pruebas de iniciacién al
comenzar la unidad con el fin de conocer la idea previa que se tiene sobre el tema que se va a
trabajar.

El fin de atender la diversidad en el aula es conseguir, en todo momento, una escolarizacion lo
mas inclusiva posible.

La atencion a la diversidad se encuentra regulada por la Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo,
de Educacidn, en el Titulo Ill: Equidad en la Educacidn; aceptando un enfoque mdas amplio en
la Ley 17/2007, de 10 de diciembre, de Educacion de Andalucia.

Respecto a la atencidn que se va a realizar en esta unidad a la diversidad, se tendran en cuenta
a alumnado al que le sea posible permanecer en el aula ordinaria, no requiriendo de un
espacio especifico para el tratamiento de su aprendizaje, siguiendo la clase como el resto de
sus compafieros. Aportando toda la ayuda complementaria que se requiera, siendo posible

aplicar una adaptacion no significativa del curriculo.
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9.8.1. Medidas de Atencidon ala Diversidad

Dentro de la diversidad que se puede encontrar en el aula, la atencién que se prestara hard

una diferencia entre:

Los alumnos y alumnas con distintos ritmos e intensidades de aprendizaje, por lo que
se tomaran medidas de apoyo y refuerzo en los casos que sea necesario, mediante
adaptaciones no significativas del curriculo; las cuales se basardn en modificar las
actividades y la metodologia, de forma que toda el aula alcance los objetivos que han
sido fijados para ello. ANEXO 3

Se tendrd en cuenta al alumnado extranjero, de forma que si existen dificultades
significativas con el idioma, el docente buscara los recursos necesarios para ofrecer a
este tipo de alumnado los materiales didacticos en su lengua, buscando también
opciones para poder realizar la evaluacidon de la unidad en su idioma. Ademas, se
estudiaria la posibilidad de incluir al alumnado en un programa de Aula Temporal de
Adaptacién Linglistica (aula ATAL), donde adquiera conocimiento sobre la lengua
espanola.

Respecto a alumnado que pueda presentar algln tipo de necesidad especial, destaca
principalmente alumnado con deficiencia auditiva donde su proceso de ensefianza —
aprendizaje normal se podra complementar con la presencia de un intérprete en el
aula. De forma que tanto docente como intérprete se organizaran en tema de tiempos
y conceptos claves de la unidad. Esta unidad cuenta con un glosario de términos
fundamentales y necesarios para entender este tema. ANEXO 1

También se hara especial atencidn a alumnado que presente Trastorno por Déficit de
Atencion e Hiperactividad. Las medidas que se llevaran a cabo sera el uso constante
de la agenda escolar, lo cual permita tener una organizacion muy minuciosa del
trabajo. Respecto a las actividades, éstas tendran un caracter breve, de forma que los
estudiantes puedan permanecer atentos a ellas sin perder la atencién y, se trabajaran
mucho los tiempos de realizacion del trabajo y los tiempos de respuesta.

El tratamiento que se le va a dar al alumnado con altas capacidades se basara en
medidas de caracter extraordinario. Ciertos aspectos del material didactico con el que
se va a trabajar la unidad esta desarrollado en un lenguaje técnico con un nivel

elevado. Esto permitira poder atender las necesidades de este tipo de alumnos vy
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alumnas, aportando medidas de enriquecimiento que permitan ampliar el campo de

conocimiento respecto a los contenidos que trabaja el resto del grupo.

En todo momento se intentard hacer la menor diferenciaciéon entre cada tipo de alumnado,
para evitar problemas entre los propios alumnos y alumnas, tratando de trabajar el tema de la

diversidad desde la normalidad.

9.9. Materiales y recursos

Segln Lépez y Martinez (2007) los recursos didacticos juegan un papel importante en el
proceso de ensefianza — aprendizaje, facilitando el acceso a los contenidos por parte del
alumnado.

Es importante favorecer el trabajo auténomo de los alumnos y alumnas, utilizando materiales
y recursos ricos en variedad vy, ante todo, de facil acceso por parte del grupo.

Los recursos didacticos utilizados deben cumplir con una serie de requisitos como son la
innovacidén, motivacidn, formacion y capacidad emprendedora.

La innovacion es importante desde el punto de vista de que el éxito de la empresa, hoy en dia,
esta en la diferenciacidn, en hacer las cosas de forma distinta a la competencia. Por ello no hay
mejor forma de inculcar a los alumnos y alumnas esa capacidad de innovacién que, haciendo
las clases de un modo diferente.

Respecto a la motivacidn, es importante que el alumnado se sienta capaz y seguro de los
contenidos que le van a ser trasmitidos. De forma que si muestra una actitud de motivacion
facilitara el entendimiento de los diferentes conceptos.

Por otro lado se encuentra la formacidn, donde segundo de Bachillerato es el puente ante dos
vias: posteriores etapas estudiantiles (formacién profesional o universidad) o incorporarse a la
vida laboral. Se hace imprescindible que el alumnado cuente con una debida y acertada
formacién.

Por ultimo, como requisito clave y mas importante, es la capacidad emprendedora.

Para el desarrollo de esta unidad, “La Funcién Comercial de la Empresa”, se utilizaran

diferentes recursos y materiales:
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MATERIALES DIDACTICOS
Material didactico elaborado por el Licenciado en

Libro de texto Econodmicas y Doctor en Finanzas Alberto Bueno Guerrero.

Glosario e inglés para negocios Material elaborado por el departamento de Economia del
centro como guia y apoyo al estudio del tema.

Esquemas Elaborados por el docente en el transcurso de las sesiones.
Casos Practicos Reales Lecturas obligatorias que ayudaran al alumnado a una
mejor compresion de los conceptos.
Relacidn de ejercicios Examenes de Selectividad de afios anteriores
Paginas webs Incluidas en el blog de la unidad cuya utilizacion tienen el

caracter de voluntario.

Diverso material Perteneciente al Departamento de Economia. Se podra
disponer de él en la Biblioteca del centro.

Pizarras y rotuladores Necesarios para el desarrollo de las explicaciones.

NUEVAS TECNOLOGIAS

Blog* http://empresarioseconomizados.blogspot.com.es/

Proyectores y ordenadores Con el objetivo de ofrecer al alumnado distinta informacion
(casos practicos, material didactico, blog...).

Tabla 9.4: Materiales y Recursos Didacticos de la unidad.

*El blog es una novedad importante en esta unidad didactica. Entre los distintos apartados que

contiene destacan:

e Presentacion: Se dara la bienvenida al alumnado, haciendo una breve descripcién de
este material. El objetivo es que se conozca su utilidad y funcionamiento.

e Contenidos y Evaluacion: Donde tendran de una forma rapida y esquematica tanto el
contenido de la unidad como el sistema de calificacidn, puesto que en época de
examenes una de las preguntas frecuentes es el tema de las notas.

e Actividades: Se tendra acceso a preguntas de Selectividad obtenidas de afios
anteriores, apoyando asi el estudio de la unidad. También podran encontrar los
crucigramas. Son las mismas cuestiones que se presentan en el anexo 3 y anexo 4,

pudiendo encontrar aqui las soluciones.
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e “English / Campaiia Publicitaria”: Destinado a los conceptos en inglés que el
alumnado de forma voluntaria podra elaborar vy, se incluird en este mismo apartado
un espacio destinado para plasmar el enlace correspondiente de Google Drive o
Dropbox referente a la actividad practica de la campafia publicitaria.

e Diario de clase: Se publicaran diariamente los contenidos desarrollados en cada sesién
asi como datos o aportaciones relevantes que se hagan en el aula, tanto de la mano
del profesor como del propio grupo.

El origen de este tipo de informacidn recae en que segundo de Bachillerato es un
curso en el que parte de los estudiantes supera la mayoria de edad, ddndose diversos
casos donde se combina el estudio con el trabajo. Se trata de facilitar que aquellos
gue estén en estas circunstancias puedan llevar un seguimiento de las clases e

informarse sobre posibles aportaciones de utilidad que se realicen en el aula.

9.10.Espacios y grupos

La mayor parte de las clases se realizardn en el aula ordinaria de clase aunque también sera
necesaria la utilizacién del aula TIC. Respecto al trabajo con el grupo, el agrupamiento de los
alumnos y alumnas es un aspecto muy importante para el desarrollo de la clase, de modo que

la forma de trabajar sera la siguiente:

° Agrupacion por parejas durante las clases diarias en la explicacidn de contenidos y en
la realizacién de la cuenta Gmail.

° En ocasiones determinadas se trabajaran en pequeiios grupos mixtos de cinco
personas, de forma que se pueden cambiar opiniones y aportar diferentes puntos de
vista en la resolucién de casos practicos. También trabajaran en pequefios grupos a la
hora de utilizar la pagina web ECONOWEB, de tal forma que se puedan ayudar
intergrupos e intragrupos.

° El grupo de clase completo también trabajard de forma conjunta en el aula, con la

realizacion de debates.
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Evaluacion

10.1.Criterios de Evaluacion y Calificacion

Tomando como referencia el Real Decreto 1467/2007, de 2 de noviembre, en su anexo

numero 1, los criterios utilizados en esta unidad para la evaluacién del alumnado son los

siguientes:

1.

2.

Entender el concepto de Funcion Comercial.

Se trata de comprobar que el alumno y alumna comprende la importancia que el
Marketing tiene en la sociedad actual, asi como la evolucién que ha tenido éste a lo
largo del tiempo. Ademas deberd conocer los elementos de los que se compone y
cuales son necesarios para llevar la funcién descrita a la practica.

Tener capacidad de diferenciacion de conceptos como mercado total, mercado
potencial, cuota de mercado, asi como su interpretacion en casos reales.

Consiste en observar si el alumno y alumna es capaz de relacionar mdas de una
variable, asi como la interiorizacién del concepto de Marketing. Para ello se evaluara
la capacidad de resolucién de casos practicos reales. Se valorara tanto la resolucién
como razonamiento de estos casos.

Conocer la importancia que tiene para las empresas el estudio del mercado asi
como su segmentacion.

El alumnado deber ser consciente de lo imprescindible que se hace para una empresa
delimitar el mercado al que se va a dirigir. Para evaluar este aspecto se analizaran
casos reales de empresas que han presentado éxito a la hora de realizar este analisis.
Ademas el alumnado segmentara un mercado atendiendo a los diferentes criterios
que existen.

Definir el concepto de Marketing — Mix, sefialando la relacién existente los
elementos que lo componen.

El alumnado debe entender que todos los componentes del Marketing - Mix estan
relacionados y que no se pueden tratar de forma indiferente. Se analizardn casos
practicos donde se verda la clara relacién existente entre cada uno de los

componentes.
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5. Analizar el ciclo de vida de un producto.
A partir del estudio de un caso real el alumnado debe ser capaz de identificar la fase
del ciclo de vida en la que se encuadran sus productos.

6. Identificar los diferentes mecanismos existentes para la fijacion de precios.
El estudiante debe ser capaz de recordar los diferentes mecanismos que existen para
establecer el precio de los diferentes productos y servicios.

7. Analizar la conveniencia de los diferentes canales de distribucién.
El alumnado debe ser capaz de identificar las ventajas e inconvenientes que derivan
de cada una de los modelos de distribucidn existentes.

8. Diseiilar una campafia de comunicacion con el objetivo de dar a conocer un producto
o servicio.
El alumnado debe llevar a cabo una estrategia de comunicacidn para dar a conocer a

su publico objetivo el producto o servicio elegido.

El departamento de la materia establece que la calificacion se lleve a cabo siguiendo
diferentes métodos. Se hace necesario utilizar medidas de evaluaciéon variadas y continuas que
permitan identificar el progreso que los alumnos y alumnas hacen respecto al aprendizaje de
los contenidos, de tal forma que permita introducir medidas correctoras cuando se detecte
gue no se estan alcanzando los objetivos fijados para dicha unidad didactica.

La unidad se calificard sobre un total de 10 puntos siendo una calificacién negativa aquella que
esté por debajo de 5. Tendra un peso del 25% en la totalidad de la nota correspondiente a la
materia del segundo trimestre.

Conforme a la Orden 15 de diciembre de 2008, el alumnado tiene el derecho de ser evaluado
mediante criterios objetivos y a conocer los resultados obtenidos en su proceso de
aprendizaje. Esta legislacién también incide en una evaluacidn continua.

Alo largo de esta unidad el proceso de evaluacidn se llevara a cabo mediante tres fases:

e Evaluacién inicial: El objetivo de este proceso es conocer el nivel de
conocimiento inicial del que parte el aula, con el fin de tener un primer
acercamiento con el tema y corregir posibles ideas erréneas que existen
acercan del concepto de Marketing.

Esta evaluacion no tiene peso en la calificacion numérica de la unidad

didactica.



Matilde Navarro Leén — Especialidad de Economia, Comercio y Empresa

e Evaluacién formativa: Se considera importante que el alumnado disponga de
una evaluacidn progresiva a lo largo de esta unidad, es por ello que los
diferentes casos practicos y actividades realizadas en clase tendran una
puntuacion del 20% de la nota final. Un 10% se destinara a la participacion del
alumnado en el blog con los conceptos en inglés y, para la resolucién de casos
practicos en clase se reserva el 10% restante. Esta evaluacidn se controlara
mediante anotaciones diarias en el cuaderno del profesor.

Durante este proceso se realizaran las medidas correctoras pertinentes, si se
detecta que no se estan alcanzando los fines propuestos.

Se destinarda un 10% a la actitud que el alumnado presente durante el
desarrollo de las sesiones, asi como al interés que muestre hacia la materia

(participacion, asistencia y puntualidad a las clases).

e Evaluacidon final: Se realizard una prueba final de los contenidos, cuya
ponderacion dentro de la nota final serd del 50%. La estructura y puntuacidn
de la prueba serd la misma del examen de Selectividad con el fin de que el
alumnado se vaya familiarizando con este tipo de evaluacién.

La calificacion total del examen sera de 10 puntos, distribuidos de la siguiente

forma. ANEXO 9

- Constard de 10 preguntas test, con una puntuacion de 3 puntos
dentro de la totalidad de la prueba (cada pregunta bien contestada
puntuara 0,30 puntos y cada mal contestada restara 0,10 puntos. Las
preguntas no contestadas no puntian negativamente).

- Dos preguntas de respuesta corta cuya calificacion sera de 1,5 puntos
cada una.

- Un pequefio caso practico cuya puntuacion sera de 4 puntos.

El trabajo propuesto (campaina publicitaria) para esta parte de la materia y
gue se ha detallado en el apartado de “Actividades Complementarias” tendra

una puntuacion dentro de la nota final de la unidad del 20%.

La evaluacion del trabajo mencionado se dividira en dos partes:

- La expresion oral, mostrando una claridad expositiva. Correspondiente

a un 10% de la calificacién destinada a este apartado.
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- La expresion escrita, referente a la redaccién de la parte tedrica.

Perteneciéndole el 10% de la nota restante.

Dentro de esta evaluacion final, se incluird ademas, una prueba trimestral, que

englobarad la evaluacidn de todas las unidades tratadas en el segundo

trimestre del curso escolar. El caracter de esta prueba es obligatorio pero no

tiene ponderacion dentro de la calificacion final de la materia, sino que ésta

servird al alumnado para poder mejorar su nota final del trimestre, pudiendo

obtener hasta 1 punto extra en la nota final.

Para superar la unidad diddactica serd necesario obtener en la prueba final una calificacién de 5

puntos.

Otra alternativa de superacién serd obtener en la prueba final una calificacion de 4 puntos,

siempre y cuando en el resto de la evaluacion se haya igualado o superado el 75% de la nota

reservada para esos apartados.

A continuacién se presenta una tabla resumen de los aspectos en los que se basara la

evaluacidon del alumnado, asi como la calificacidn correspondiente a cada uno de ellos:

ASPECTO A EVALUAR CALIFICACION

Actividades de clase y trabajo auténomo 20%

Prueba final 50%

- 10 preguntas test = 3 puntos
- 2 preguntas cortas—> 1,5 puntos cada una. Total de 3 puntos.
- Caso practico = 4 puntos.

Trabajo del tema (campafia publicitaria) 20%
Actitud 10%
Ponderacién en la evaluacion trimestral 25%

Tabla 10.1: Calificacién de la unidad didactica.
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10.2.Instrumentos para evaluar el proceso de
ensefanza — aprendizaje

Resulta necesario utilizar técnicas variadas que permitan realizar la evaluacion del alumnado.

La evaluaciéon de esta unidad girara en torno a dos aspectos y tendra el caracter de continuo:

a) Evaluacidn del aprendizaje a través de la realizacidn de actividades.

En primer lugar resaltara la observacion del trabajo realizado, de forma que se tendra en
cuenta tanto su progreso como su actitud en las clases.
Como indicadores de su progreso se tendra en cuenta que el alumnado:

° Asume el control de las distintas actividades sin tener que recurrir a la ayuda del
profesor. Otro indicador serd la correcta participacion y planificacion de sus
intervenciones en el aula.

° Maneje de una forma adecuada el vocabulario especifico de la unidad, asi como una
correcta expresion escrita.

° Se interese por la blisqueda de nuevas fuentes de informacidn, distintas a las que han
sido ofrecidas por el docente.

° Realice una correcta lectura de textos, respondiendo de forma adecuada y coherente a

las preguntas que se planteen.

Como indicador de su actitud, se valorara su participacidn en las distintas actividades que se

planteen en clase y a través del blog.
b) Pruebas especificas de evaluacion.
A la hora de evaluar, otro de los instrumentos de evaluacidn utilizados, seran:

° Pruebas objetivas: Respuestas cortas que permiten evaluar la capacidad de retencion
de los contenidos por parte del alumnado asi como la utilizacién adecuada de términos
y conceptos, existiendo una relacion ldgica entre ellos. Esta prueba objetiva se realizara
a través de la prueba final.

° Pruebas objetivas comentadas: A través de casos practicos debatidos en clase.

° Pruebas de exposicion tematica: El alumnado debe mostrar su capacidad de manejar
la distinta informacidn trabajada en la unidad, a través de la exposicién oral que se

hard de la campafia publicitaria.
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11.Criterios de Recuperacion

El equipo docente encargado de la materia establece que no se lleve a cabo una prueba de
recuperacion especifica de esta unidad didactica, sino que al finalizar el segundo trimestre se
realizard una prueba trimestral la cual englobard todas las unidades que hayan sido evaluadas
en el trimestre (aproximadamente cuatro unidades didacticas).

En esta prueba se hard una pequefia distincién entre los contenidos de las diferentes unidades,
de modo que si el alumnado supera los contenidos respectivos a esta unidad, ésta quedard

superada.
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12.Conclusiones

Este Trabajo Fin de Master ha sido el resultado del desarrollo del Mdster Universitario de
Formacién del Profesorado en Educacién Secundaria Obligatoria, Bachillerato, Formacion
Profesional e Idiomas.

Durante la realizaciéon de este trabajo final, en varias ocasiones me he planteado la misma
pregunta: éipor qué ser docente? Y bien, una de mis peliculas preferidas es “Mentes
Peligrosas”. Desde muy pequefia he sentido que mi vocacion era la ensefianza. En el momento
qgue vi por primera vez esa pelicula me senti identificada con su protagonista; el llegar a una
clase frente a una veintena de adolescentes, cada uno con sus grandes virtudes y pequeiios
defectos, éestaré a la altura de ser una buena profesora?

En la docencia, para mi, la verdadera aspiracidon es dejar algun recuerdo en mis alumnos y
alumnas, conseguir una sociedad un poco mejor y ayudar a nuevas generaciones a conseguir
conocimientos mas desarrollados. Esto puede justificar, en parte, la eleccién de esta unidad
didactica, pues considero que el departamento comercial es la parte de la empresa mas
creativa, la cual puede dejarse llevar, salirse de lo normal y conseguir verdaderas maravillas
para dar a conocer sus productos. Evita quedarse en la mera transmisiéon de informacién sino
que trata de lanzar mensajes que lleven a la reflexion del consumidor ante la compra o no de
un determinado producto.

Estamos en un mundo donde lo material tiene mas importancia que los sentimientos, que los
valores..., una sociedad donde lo cuantitativo supera a lo cualitativo.

En la docencia se invierten los papeles y la calidad importa mas que la cantidad. La calidad del
trabajo la traduzco como la satisfaccidn de pensar que, como docente, he aportado un granito
de arena para mejorar a mi alumnado. Lo cuantitativo, en esta profesidén, deja de tener un
sentido material porque ahora ese significado de cantidad se traduce en el nimero de
alumnos y alumnas que pasaran por mi aula; alumnado que para mi, el simple hecho de que
soélo uno recuerde a aquella profesora de economia que aportd algo en su vida, me sentiria
mas que satisfecha y sobre todo realizada como docente y como persona.

Ante esto me surge la duda sobre qué haria un buen docente, cdmo podria conseguir dejar
huella en mis alumnos. Principalmente, pienso que el primer paso a seguir seria entender el
entorno de mi grupo, cual es la situacion en la que se encuentran, cuales son sus dificultades,
en qué son buenos y, aprovechar las malas experiencias que a veces se plantean, obteniendo

fortalezas.
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Los alumnos y alumnas siguen siendo los mismos de hace 20 afios. Aunque si cambia algo, es
que tenemos mas recursos educativos; recursos ante los cuales caemos en el error de pensar
gue son una amenaza para la figura del docente, como puede ser el caso de Internet.

Los educadores debemos tener la capacidad de convertir esa amenaza en una oportunidad
gue nos haga mas fuertes ante el reto que es la educacion.

Somos ese puente entre el conocimiento y el entendimiento de los conceptos para el
alumnado vy, por ello, tenemos que buscar métodos donde se promueva el aprendizaje

significativo y que hagan que lo dificil sea un poco mas facil.

“Ensenar no es transferir conocimiento,

sino crear las posibilidades para su produccion
o construccion. Quien enseila aprende al
ensefiar y quien ensefia aprende a

aprender” .

Paulo Freire
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ANEXOS

A continuacion se detalla una relacién de parte de material y actividades que seran necesarios
para el desarrollo de esta Unidad Didactica.

Con el fin de que esta unidad “La Funcion Comercial de la Empresa” pueda ser utilizada en

afios posterioresy, a la vez, trabajar actividades diferentes, se afiade material adicional para
cursos escolares sucesivos.
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ANEXO 1: Glosario de la unidad=

Ciclo de vida del producto: distintas fases por las que pasa el producto, las cuales abarcan
desde que es lanzado al mercado hasta que termina desapareciendo o siendo modificado
(introduccion, crecimiento, madurez y declive).

Comunicacidn: proceso utilizado para dar a conocer el producto al publico objetivo, con el fin
de incrementar las ventas y, por consecuente, los beneficios de la empresa.

Diferenciacidon: proceso que consiste en hacer a la empresa o aquello que comercializa
(producto o servicio) diferente de lo que hacen el resto de empresas.

Distribucidn: conjunto de procesos que se utilizan para hacer llegar el producto desde la
empresa al consumidor final o intermediario.

Estudio de mercado: proceso consistente en la recopilacién, elaboracion y analisis de
informacidn sobre el entorno general que afecta a la empresa, es decir, la obtencién de
informacidn util acerca de competidores y consumidores.

Marketing: proceso social mediante el que grupos e individuos logran lo que necesitan y
desean mediante la creaciéon, oferta y libre intercambio de productos y servicios que otros
valoran; es decir, el marketing consiste en satisfacer las necesidades del consumidor
obteniendo un beneficio para la empresa. “Las necesidades se despiertan, nunca se crean”.

Marketing — Mix: conjunto de elementos que tienen una finalidad comun vy cierta
homogeneidad entre ellos. Conjunto de técnicas sobre las que la empresa debe actuar de
manera planificada y coherente con el fin de satisfacer las necesidades del consumidor y
obtener un beneficio.

Mayorista: persona que compra directamente al fabricante u otros intermediarios (mayoristas
o minoristas) con el fin de revender el producto a minoristas o, en ciertas ocasiones, se puede
dar que ejerzan la venta al consumidor final. Realizan ventas en grandes cantidades.

Mercado: conjunto de actividades de compra y venta de un producto, las cuales son realizadas
por oferentes (aquellos que venden el producto) y demandantes (quienes compran el
producto).

Minorista: persona que compra al fabricante o a otros mayoristas con el fin de ejercer la venta
directa al consumidor final. Realizan ventas en pequefas proporciones (al detalle, al por
menor).

Mercado de consumidores: son aquellos que se caracterizan porque los compradores son
familias o personas individuales cuyo fin al adquirir el producto es la satisfaccion de una
necesidad.

® Bueno Guerrero, A. (2013). Material Didactico de Economia de la Empresa. Sin publicacion.
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Mercado industrial: los compradores de los productos son otras empresas cuya finalidad es
utilizar el producto adquirido como producto intermedio con el fin de producir un bien final
que vaya dirigido al mercado de consumidores finales.

Precio: cantidad de dinero que el consumidor esta dispuesto a pagar por la adquisicién del
producto que ofrece la empresa.

Producto: aquello que el consumidor, bien final o intermedio, desea comprar con el fin de
satisfacer una necesidad. Cuando hablamos de producto nos referimos tanto a algo fisico
(tangible) como a algo que no tiene consistencia como puede ser un servicio (intangible).

Segmentacion: division del mercado en grupos de clientes que presentan necesidades
homogéneas, es decir, consiste en definir un grupo mas o menos amplio e identificable dentro
de un determinado mercado el cual se caracteriza por presentar las mismas necesidades,
deseos, poder adquisitivo, clase social, localizacién geografica y habitos frente a la compra.
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ANEXO 2: Business English (Ingles para los

negocios)

Canales de distribucidn
Ciclo de vida del producto
Cliente

Competencia

Comprador

Consumidor

Consumidor potencial
Cuota de mercado
Departamento comercial
Estudio/investigacion de mercados
Marca

Necesidades

Producto

Promocién de ventas
Publicidad

Publico objetivo
Relaciones publicas

Segmentacién de mercado

Distribution channels
Product cycle
Client/Customer
Competition
Shopper

Consumer

Potential consumer
Market share

Trade deparment
Marke tresearch
Trademark

Needs

Product

Sales promotion
Advertising

Target
Publicrelations (P.R)

Market segmentation




Trabajo Fin de Master — La Funcion Comercial de la Empresa

ANEXO 3: Actividades de refuerzo

Actividades tipo test y respuesta corta’.

Actividades tipo test: Seiala la opcidn correcta.

[EEN

. En la etapa de declive, en el ciclo de vida de un producto:
a) El producto todavia no es conocido.
b) Las ventas disminuyen.
c) Se alcanza la mayor rentabilidad.

2. Las variables del marketing-mix son:
a) Precio, producto, aprovisionamiento y distribucién.
b) Distribucidn, precio, comunicacién y producto.
c) Fuerza de venta, publicidad, precio y producto.

w

. La etapa del ciclo de vida del producto en la que las ventas se estabilizan sedenomina:
a) Crecimiento.
b) Declive.
c) Madurez.

4. Un oligopolio de oferta se caracteriza por la existencia de:
a) Muchos compradores y pocos vendedores.
b) Pocos compradores y pocos vendedores.
c) Pocos compradores y muchos vendedores.

5. Un canal de distribucion:
a) Esta formado por un conjunto de intermediarios comerciales.
b) Esta formado por las administraciones publicas reguladoras del comercio.
c) Esta formado por las distintas agencias de transporte que utiliza un
fabricante.

[¢)]

. Indique cual de estas afirmaciones es cierta:
a) Cuando existen pocos compradores y muchos vendedores el monopolio es
de oferta.
b) Cuando hay muchos compradores y pocos vendedores el oligopolio es de
demanda.
c) Cuando existen pocos vendedores y muchos compradores el oligopolioes  de
oferta.
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7. ¢Cual de las siguientes variables de marketing tiene como objetivo el incrementar
las ventas del producto en el largo plazo?

a) Promocidn de las ventas.

b) Publicidad.

c) Merchandising.

8. ¢Cual de las siguientes no es una variable del Marketing-Mix?
a) Precio.
b) Distribucidn.
c) Planificacion.

9. Las variables mds importantes del marketing mix son:
a) Producto, precio, marca y distribucion.
b) Producto, precio, marca y comunicacién comercial.
¢) Producto, precio, distribucidon y comunicacion comercial.

10. Los minoristas son:
a) Intermediarios comerciales que venden directamente al consumidor final.
b) Intermediarios comerciales que compran los productos en grandes cantidades para
venderlos a otros intermediarios.
c) Empresas fabricantes de grandes cantidades de productos.

11. Se denomina oligopolio al mercado caracterizado por:
a) Muchos oferentes y un demandante.
b) Muchos oferentes y muchos demandantes.
¢) Muchos demandantes y pocos oferentes.

12. ¢ Cudl de las siguientes etapas no forma parte del ciclo de vida de un producto?
a) Crecimiento.
b) Madurez.
c) Deceso.

13. ¢Qué figura no corresponde a un canal de distribucién corto?
a) Mayorista.
b) Minorista.
c¢) Productor.

14. A la relacidn entre las ventas de una empresa y el total de las ventas de las empresas del
sector, se le llama:

a) Rentabilidad.

b) Productividad.

c¢) Cuota de mercado.



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.
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La publicidad que se realiza en el punto de venta se denomina:
a) Marketing-mix.
b) Marketing directo.
c) Merchandising.

Dentro del ciclo de vida de un producto, la fase inicial se caracteriza por:
a) Elevadas inversiones en publicidad y promocidn de los productos.
b) Ser la fase que mayores beneficios proporciona.
c) La estabilizacion de las ventas de las empresas.

Los mayoristas se caracterizan por ser:
a) Intermediarios comerciales que no venden directamente al consumidor final.
b) Intermediarios comerciales que compran los productos en grandes cantidades para
venderlos al consumidor final.
c) Empresas fabricantes de grandes cantidades de productos.

Un mercado de competencia perfecta es:
a) Aquel en el que existe un oferente frente a un demandante.
b) Aquel donde existen muchos oferentes y muchos demandantes con un
producto homogéneo.
¢) Aquel donde existen muchos oferentes y un solo demandante.

La funcién de distribucién consiste en:
a) Conjunto de operaciones para llevar los productos a los compradores.
b) El establecimiento de los precios.
c) El conjunto de actividades para informar y persuadir.

La divisidn de clientes en grupos de necesidades homogéneas se denomina:
a) Fragmentacion de mercado.
b) Segmentacién de mercado.
c) Investigacion de mercado.

Cuando existen muchos oferentes y pocos demandantes:
a) Se considera un mercado de competencia perfecta.
b) Se considera un mercado monopolista.
c) Se considera un mercado oligopolista.

La segmentacion es:
a) Un proceso de division del mercado en subgrupos homogéneos.
b) Un canal de distribucién directo.
¢) Un modelo de intercambio.
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23. El objetivo de la investigacién de mercados es:
a) Comercializar los bienes que fabrican las empresas.
b) Proporcionar informacion sobre el mercado y el entorno.
c) Dividir el mercado en partes homogéneas.

24. La promocidén de ventas consiste en:
a) Un conjunto de técnicas encaminadas a recoger informacion del mercado a
través de encuestas.
b) Un conjunto de técnicas para conseguir mediante una campana temporal y
espacial estimular la demanda y aumentar las ventas.
¢) Un conjunto de técnicas para crear unas determinadas relaciones y un clima
de confianza tanto dentro como fuera de la empresa.

25. Se considera que se da un mercado de tipo oligopolista cuando:
a) Existe un sélo oferente frente a muchos demandantes.
b) Existen muchos oferentes frente a un demandante.
c) Ninguna de las anteriores es correcta.

26. En la etapa de madurez de un producto:
a) El beneficio de la empresa es creciente.
b) La velocidad de crecimiento de las ventas se estabiliza.
c) Las ventas experimentan un fuerte crecimiento.

27. Son mercados de competencia imperfecta:
a) El monopolio.
b) La competencia monopolistica.
c) Las dos respuestas anteriores son correctas.

28. La cuota de mercado de una empresa es:
a) Es la parte de la demanda global de un mercado que abastece una empresa.
b) El espacio fisico que se le asigna a una empresa en un centro comercial.
c) El volumen total de compras de una empresa.

29. Un mercado caracterizado por pocos oferentes y muchos demandantes se denomina:
a) Oligopolio de oferta.
b) Oligopolio de demanda.
c) Libre concurrencia.

30. El objetivo de la politica de promocién es:
a) Incrementar las ventas.
b) Dar a conocer el producto en el mercado.
c) Las respuestas a y b son correctas.
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31. Las empresas que venden su producto directamente al cliente, utilizan:
a) Canal corto.
b) Canal propio.
c¢) Canal interno.

32. No es una actividad propia del Merchandising:
a) El uso de carteles en el punto de venta.
b) La colocacién estratégica del producto en un local determinado.
¢) Un anuncio de radio.

33. Si una empresa tiene una cuota de mercado del 100 %:
a) La demanda total de esta empresa coincide con su demanda potencial.
b) Estamos ante un monopolio.
c) Estamos ante un oligopolio.

34. La cuota de mercado de una empresa representa:
a) Las ventas totales de una empresa.
b) El porcentaje de ventas de la empresa con respecto al total de la cifra de negocio del
mercado.
c) El porcentaje de beneficio de la empresa.

35. Un canal de distribucién esta formado por:
a) Diferentes agencias de transporte que un fabricante utiliza para poder llegar
al consumidor.
b) Un conjunto de intermediarios que permiten que el producto llegue desde
la empresa hasta el consumidor final.
c) Un fabricante, un minorista o detallista y el consumidor, en cualquier caso.

36. En el canal de distribucidn corto:
a) No interviene ningln mayorista.
b) No interviene ningiin minorista.
c) Suele haber gran cantidad de intermediarios.

Actividades teoricas:

1. Ladistribucién comercial. Concepto y clases de canales de distribucidn.

2. Dentro de la funcién comercial de la empresa, define la distribucién y explica
3. sus distintos tipos.

4. Concepto de marketing y su importancia.

5. Lasegmentacidn del mercado: Definicidn, objetivo y criterios utilizados para
6. segmentar el mercado.

7. Elciclo de vida del producto.

8. Concepto y criterios de segmentacidén de mercados.

9. Las politicas de comunicacién. Concepto y tipos.
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10. ¢En qué consiste la politica de comunicacion comercial? Define brevemente sus
principales instrumentos.

11. ¢Qué es la publicidad? Argumenta brevemente cada uno de los ejemplos publicitarios
gue se pueden encontrar.

12. ¢Es lo mismo publicidad y publicity? Argumenta tu respuesta.

® Bueno Guerrero, A. (2013). Material Didactico de Economia de la Empresa. Sin publicacion.
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ANEXO 4: Crucigramas

Marketing Operativo
Crossword

1 2 . ..
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Horizontal
1 Esta dentro del Marketing Operativo de la empresa. Las 4 P’s del Marketing.
3 Intermediario caracteristico de un canal de distribucién corto.
4 Conocido como el ciclo vital del producto. Compuesto por varias fases.

Asi se denomina al producto cuando viene acompafnado de un conjunto de servicios

6 o ..
que compana al ente fisico.
8 En esta etapa se estabilizan las ventas y beneficios de la empresa.
10 Aquellos que comercializan con productos iguales o similares a los de la propia

empresa.
11 Canal donde el producto desde el fabricante llega directamente al consumidor.

12 Su objetivo, ademas de dar a conocer el producto, es conseguir ventas a corto plazo.

Vertical
2 Bien o servicio con cierta entidad fisica. Se puede tocar.
5 Permite el reconocimiento del producto o servicio.
7 Publicidad gratuita generada por los medios de comunicacion. Distinta a la publicidad.

9 Hacer llegar el producto de la empresa al consumidor.
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Marketing Operativo
Crossword

1 2 .....

-...4

....10 ..



Horizontal

1 Esta dentro del Marketing Operativo de la empresa. Las 4 P’s del Marketing.

3 Intermediario caracteristico de un canal de distribucidn corto.

4 Conocido como el ciclo vital del producto. Compuesto por varias fases.

6 Asi se denomina al producto cuando viene acompafiado de un conjunto de servicios que

compania al ente fisico.

8 En esta etapa se estabilizan las ventas y beneficios de la empresa.

10 Aguellos que comercializan con productos iguales o similares a los de la propia empresa.

11 Canal donde el producto desde el fabricante llega directamente al consumidor.

12 - .

5 Su objetivo, ademas de dar a conocer el producto, es conseguir ventas a corto plazo.
Vertical

2 Bien o servicio con cierta entidad fisica. Se puede tocar.

5 Permite el reconocimiento del producto o servicio.

7 Publicidad gratuita generada por los medios de comunicacidn. Distinta a la publicidad.

9 Hacer llegar el producto de la empresa al consumidor.

Matilde Navarro Leén — Especialidad de Economia, Comercio y Empresa
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ANEXO 5: Caso Practico, Segmentacion

CASO PRACTICO: SEGMENTACION DE MERCADOS (actividad
adicional para cursos posteriores)

“Paging Network Inc’, “PageNet” es una pequeiia empresa dedicada al desarrollo de sistemas
de buscapersonas. PageNet establece sus precios un 20% mds bajos que sus competidores,
utilizando varias estrategias competitivas de segmentacion.

1. Inicialmente utilizaba una segmentacion geogrdfica y centraba su objetivo en drea de
Ohio y Texas.

2. Mads tarde, PageNet procedié a desarrollar el perfil de los usuarios “buscas”. Tomé
como objetivo a agentes de ventas, mensajeros y operarios de servicio. Ademds, utilizé
una estrategia de segmentacion por estilos de vida para acceder a un mayor nimero
de consumidores, como por ejemplo padres que dejan a sus hijos con un “canguro” o
ancianos que viven solos, cuyas familias se sienten mds tranquilas si llevan un “busca”.

3. Después, PageNet decidio distribuir sus “buscas” en grande almacenes como Kmart,
Wal-Mart y Home Depot, ofreciendo grandes descuentos a cambio de mantener los
ingresos derivados de las cuotas mensuales por servicios.

4. PageNet ha sido la primera empresa en ofrecer servicio de buzén de voz en los
“buscas”.

Muchos compradores no pueden ser encasillados netamente en un segmento. Hay
consumidores que son “compradores misceldneos”, que pueden, por ejemplo, comprar trajes
caros en Maximo Dutti y ropa interior en grandes almacenes como Chinalandia. Etiquetar a
alguien en un segmento con un solo dato acerca de sus compras conlleva a un gran riesgo de
error. La segmentacion ignora el perfil completo del consumidor, el cual sdlo se revela
mediante un seguimiento individual de sus hdbitos de consumo-

7Adaptado de Kotler, P., Camara, D., Grande, I. y Cruz, I. (2000). Direccién de marketing. 102 edicién. Prentice Hall, Madrid.
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ANEXO 6: Caso ZARA

CASO PRACTICO: COMUNICACION COMERCIAL

Zara, 5 puntos de su estrategia de marketing y
publicidad inusual para el mercado de la ropa8

Zara desde sus comienzos ha
innovado en su estrategia de
marketing y publicidad.

Zara no destina inversién en
publicidad, su inversidon es destinada
a las tiendas, es decir, en lugar de
invertir en campanas de TV, u otros
medios, este dinero lo destina a
pagar alquileres mas altos por la
ubicacién de sus tiendas, un mejor
escaparate, una mejor imagen de

marca en el punto de venta y
definitivamente ha sido un éxito.

Entre sus grandes tiendas se encuentran las ubicadas en:

Barcelona, en Paseo de Gracia, un sitio sdlo reservado para marcas como Louis

Vuitton, o Armani, con prendas que oscilan entre los 300€ y los 2000€ de media,
cuando Zara tiene prendas desde 2€ hasta los 50€ de media. Tokio, en la mejor

zona con un edificio de 6 plantas. Roma, con otro edificio de 4 plantas y mas de

3000 metros cuadrados. Nueva York, en la famosa Quinta Avenida.

Este caso del punto de venta lo han
usado otras marcas como apoyo a
sus campafias de publicidad, sin ir
mas lejos Heineken, Schweppes, o
Estrella Galicia entre otros
especialmente para el punto de
venta en el canal HORECA (Nombre
gque se usa para definir 3 segmentos
como hoteles, Restaurantes y
Discotecas).
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Sin embargo la estrategia de ademas de ver tu web compre (o
Marketing y publicidad de Zara es haga lo que desees), en el caso de
clara. Zara, lo mas efectivo era que cuando
Sélo invertir en las tiendas. alguien pase por delante de tu tienda
entre y luego compre (convengamos
éPor qué esto? Quizas esté que desde la publicidad hasta que
relacionado con el concepto de alguien pase por delante de una
conversidon usado en marketing tienda hay mucho en medio)
online, para quiénes no lo conocen entonces Zara logra esto con algunos
un ejemplo es lograr que un usuario punto.

5 puntos de su estrategia de marketing y publicidad:

e Tiendas ubicadas en las mejores Calles de Cada ciudad (esto logra un gran
paso de publico y gran presencia en la ciudad).

e Varios escaparates y muy grandes (No pasa desapercibida cuando pasas
por delante).

e Grandes puertas en ancho y alto para no “interrumpir el paso hacia la
tienda” (la entrada sera mas fluida, sin barreras).

e Destacar con la limpieza y Blanco de sus fachadas destacando solo la ropa
(nada interrumpira su imagen).

e Ropa a precios asequibles llegar a la maxima cantidad de publico posible.
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Otro punto diferenciador de Zara es que de acuerdo al mercado sus precios son
diferentes, es decir de acuerdo al pais apunta a otro target, esto me lo
encontramos en Espafia. Zara en Argentina es para un publico de clase Media-
Alta ubicado en Florida, la calle peatonal mas importante de la capital Federal
(Buenos Aires); sin embargo en Espafia su target es para todas las clases

sociales.

Evidentemente Zara asumid un riesgo a gran escala y con mucho capital detras,
pero en su momento decidié no seguir el camino habitual de cualquier marca, y
eso es lo que rescato, lo que creo importante e innovador, no sé si ha sido
debido a que no tenia el capital suficiente como del que disponia Benetton u otra
marca del sector, pero la verdad es que la estrategia de marketing y publicidad
de Zara ha sido un éxito y me animaria a decir que beneficio tanto a la propia
marca como a sus consumidores .

ACTIVIDADES
SESION 3
1. Poner un titulo al caso practico (de forma que reuna la idea principal del

SESION 4

SESION 5

1.

texto).

Resumir el caso en no mas de tres lineas.

Identificar las variables del Marketing que aparecen en el texto (tipo de
segmentacion).

Identificar las relaciones econdmicas que se establecen entre los agentes

econdmicos que aparecen (tipo de mercado).

Identificar las variables del Marketing que aparecen en el texto (tipo de
producto, ciclo de vida del producto, estrategia de fijacion de precios y
tipo de canal de distribucion).

Identificar las relaciones econdmicas que se establecen entre los agentes

econdmicos que aparecen (relacidn del caso con el marketing).

Identificar las variables del Marketing que aparecen en el (elemento del

mix de comunicacion).

8 . . . . .
(http://www.quernik.com/blog/zara-una-estrategia-de-marketing-y-publicidad-inusual-para-el-mercado-

de-la-ropal)


http://www.guernik.com/blog/zara-una-estrategia-de-marketing-y-publicidad-inusual-para-el-mercado-de-la-ropa/
http://www.guernik.com/blog/zara-una-estrategia-de-marketing-y-publicidad-inusual-para-el-mercado-de-la-ropa/

Trabajo Fin de Master — La Funcion Comercial de la Empresa

2. Identificar las relaciones econémicas que se establecen entre los agentes
econdmicos que aparecen (estrategias del mix de comunicacion

seleccionado).
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ANEXO 7: Plan de Marketing. H&M

PLAN DE MARKETING. (CASO REAL H&M®)

PLANIFICACION MARKETING ESTRATEGICO

MARKETING MIX.
Decisiones sobre producto
Decisiones sobre distribucién
Decisiones sobre precios
Decisiones sobre comunicacidn

DESCRIPCION

- H&M (Hennes & Mauritz) es una cadena sueca de tiendas de ropa, complementos y
cosmética, fundada por Erling Persson en 1947.

- Mas 2300 tiendas repartidas por 44 paises.

- Afo 2000: entrada en el mercado espafiol.

OBJETIVOS

- Concepto de negocio basado en la venta de toda clase de prendas para todo tipo de
publicos, a un precio moderado.

- H&M se presenta como una de las empresas lideres en el mercado textil junto a Zara o
Mango, donde prima la relacién calidad-precio.

ANALISIS DAFO

FORTALEZAS DEBILIDADES
= Calidad w disefio: moda ala o A diferencia de su principal
ultima. competidor. tan solo realiza dos
» Preciso aseqguibles. colecciones al afio (siempre haw la
= Facilidades a la hora de comprar: misma ropa).
plazos de devolucidon, arreglos de * Saturacion del mercado.
las prendas etc. & Productos facilmente imitables._

» DModelo de gestion que contribuve
al desarrollo social, econdomico v

mediocambiental.
AMENAFTAS OPORTUNIDADES
- Crisis economica. - Mediante la compra de licencias,
» Fuertes competidores, como Fara H&M se ha asociado con la
v Mango. imagen de personajes populares.

que han mejorado su imagen.
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PLANIFICACION MARKETING OPERATIVO

DECISIONES SOBRE PRODUCTO

EL PRODUCTO DE H&M

- El producto principal de H&M es la ropa.

- También dispone de productos de cosmética, complementos, calzado y decoracién
para el hogar.

- La empresa destaca que ofrece productos de gran calidad a bajo precio.

DIMENSIONES DEL PRODUCTO

- Producto basico: el deseo o beneficio del consumidor es vestirse con prendas de moda
gue sean asequibles y con buena calidad.

- Producto real: se trata de ropa, complementos, calzado, cosmética y decoracion.

- Producto aumentado: garantia de devolucion de productos, entrega a domicilio para
compras online...

CICLO DE VIDA

- Elciclo de vida de la ropa se distribuye segun la introduccién de las distintas
colecciones que la empresa va a comercializar.

MARCA
- Lamarca con la que comercializa la empresa esta formada por las siglas de “Hennes &
Mauritz”.

- H&M es propietaria de otras marcas como Cos, Monki, Mtwtfss Weekday y Cheap
Monday, de las cuales posee tanto el disefio, como la produccién y la distribucion.

DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

MULTICANAL

- Fuerza de ventas (en sus propios establecimientos.
- Internet (compra online).

NIVELES DE INTERMEDIACION

VERTICALMENTE

- Sudistribucidn cuenta con un sélo nivel de intermediacion (fabricante->minorista-
>consumidor).

HORIZONTALMENTE

- Lleva a cabo una cobertura intensiva.
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DECISIONES SOBRE PRECIOS

METODO DE FIJACION DE PRECIOS EMPLEADO

- Enfoque de fijacién de precios sobre la base de coste mas margen.
- Minimiza los costes en todas las fases de su proceso de produccidn:
= Disefia colecciones en paises con mano de obra mas barata.
= No tiene fabricas propias.
= Distribucién eficaz. Pocos intermediarios.
= Compra grandes volumenes.

ESTRATEGIAS DE PRECIOS

- Estrategia de penetracidn: fijar inicialmente un precio bajo para atraer de forma
rapida a un gran nimero de compradores

- Descuentos periddicos: rebajas.

- Descuentos aleatorios.

- Precios Psicoldgicos: precios impares.

DECISIONES SOBRE COMUNICACION

PUBLICIDAD

- Determinacion de objetivos: Se debe reflexionar sobre la realizacion de la campaiia.
Decisiones sobre el presupuesto: El método empleado por H&M es segln objetivos y
tareas.
Adopcion del mensaje: Se determina cual es el mensaje a enviar, siendo éste ropa de
moda a un buen precio.
- Determinar el medio a utilizar: Los medios empleados por H&M son la televisidn, las
vallas publicitarias, Internet y la presa, teniendo su propia revista llamada
“H&M magazine”.
Evaluacion: Criterios para medir los efectos de la campafia:
= Elrecuerdo de la publicidad.
= Notoriedad o conocimiento de marca.
=  Actitud de los consumidores.
= Comportamiento del uso del servicio.

VENTA PERSONAL

Establecer la relacion con el cliente.

Identificar las necesidades del cliente.

Seleccionar el producto o la oferta a presentar.

Presentar la oferta a la empresa.

Servicios después de la venta.

Los trabajadores de H&M han de ser formados por parte de la empresa para que
desarrollen su trabajo eficientemente.
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PROMOCION DE VENTAS

- Los cupones.
- Los descuentos.

RELACIONES PUBLICAS

- Su objetivo principal es fortalecer los vinculos con los distintos publicos,
escuchandolos, informdandolos y persuadiéndolos para lograr consenso, fidelidad y
apoyo de los mismos en acciones presentes y/o futuras.

® Trabajo final para la asignatura de Direccion Comercial 2, de la Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas de la
Universidad de Granada. Autoras: Cristina Civantos Marin, Matilde Navarro Ledn y Encarnacion Ortega Oya.

Kotler, P., Camara, D., Grande, |. y Cruz. |. (2000). Direccion de marketing. 102 edicion. Prentice Hall, Madrid.



Matilde Navarro Leén — Especialidad de Economia, Comercio y Empresa

ANEXO 8: Campana Publicitaria

CAMPANA PUBLICITARIA

Con esta actividad se pretende que el alumnado aplique todo lo trabajo en el tema a un caso
real de forma auténoma, a la vez que trabaja el aspecto creativo.

La actividad se desarrollara en pequefios grupos de 5 a 6 personas.

La primera decisién que debe tomar cada grupo de trabajo sera elegir aquel producto o tema
gue quieran publicitar, ya que la eleccidon puede ir desde un mero producto hasta cualquier
tema de prevencion (seguridad vial, cuidado medioambiental...).

Una vez elegida la base de la campafia, el trabajo se divide en dos partes: una parte tedrica 'y
otra practica.

4+ PARTE TEORICA

El alumnado deberad rellenar la siguiente ficha, con el objetivo de aplicar todos los conceptos
trabajados.

ELEMENTO DEL MARKETING MI PRODUCTO O SERVICIO

Producto / servicio (équé se quiere
publicitar?)

Publico objetivo

Tipo de segmentacion

Tipo de mercado

Ciclo de vida del producto/servicio

Eslogan

Tipo de mecanismo de fijacion del precio
Tipo de canal de distribucion

Elemento del Mix de Comunicacion
seleccionado

4 PARTE PRACTICA

En esta parte el alumnado tendra que trabajar de forma auténoma el dltimo apartado del
tema “Estrategias de Marketing y Etica Empresarial” con el fin de trabajar un tema esencial
como es el respeto y el cuidado del entorno. Cada grupo de trabajo elegira cualquier elemento
del Mix de Comunicacion (desde la publicidad a las relaciones publicas). A partir de aqui
tendran libertad para desarrollar su trabajo siempre y cuando aborden los contenidos del
apartado citado (exposiciones, videos, teatros...). La puesta en publico no superara mas de 3
minutos por grupo.
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ANEXO 9: Prueba final de la unidad

PRUEBA DE ECONOMIA DE LA EMPRESA: LA FUNCION COMERCIAL.
2° BACHILLERATO

Apellidos y Nombre:

Grupo:

PREGUNTAS TIPO TEST: Una Unica respuesta correcta. Cada respuesta correcta se calificara
con 0,3 puntos, cada incorrecta restara 0,10 puntos. El hecho de no contestar no puntua. (3

puntos)

1.

2.

Sefiala la opcion no correcta:

a. Las necesidades se
despiertan, son innatas.

b. Las necesidades son
innatas pero hay un
grupo que son creadas
por las empresas con el
objetivo de obtener una
rentabilidad.

c. Las necesidades tienen un
caracter bioldgico.

El Marketing- Mix se compone de:

a. Producto, Precio,
Distribucidén y Promocion.

b. Product, Price,
Distribution y
Communication.

c. Publicidad, Promocion,
Relaciones Publicas y
Venta Personal.

Un canal de distribucion corto es aquel
donde:
a. Intervienen mayoristas.
b. Intervienen minoristas.
c. No hay mayoristas ni
minoristas, el producto va
desde el fabricante al
consumidor final.

La comunicacion a través de revistas,
periodicos, sumarios..., pertenece al
mix de comunicacion:

a. Publicidad.

b. Publicidad o Publicity.

c.  Promocion.

La segmentacion demografica es
aquella que:
a. Divide al publico objetivo
segun la edad o sexo.
b. Divide al publico objetivo
segln la zona geogrdfica.
c. Divide a la poblacion
segulin su posesion social
0 poder adquisitivo.

9.

Un monopsonio se caracteriza por la
situacion del mercado en la que:
a. Hay muchos vendedores y
pocos compradores.
b. Hay muchos compradores
y un solo vendedor.
c. Existe un solo
demandante.

Dentro del ciclo de vida del producto,
la fase de madurez se caracteriza por:
a. Elevadas inversiones en
publicidad, para dar a
conocer al producto.
b. La aparicion de
competidores.
c. La estabilizacion de las
ventas en la empresa.

No una actividad propia del
Merchandising:
a. Ofrecer un vale de
descuento.
b. La colocacién estratégica
del producto en un local.
c. Determinados tipos de
musica y niveles de
temperatura y humedad
en el ambiente.

El Marketing estratégico incluye:
a. Publicidad y promocidn.
b. Segmentacién de
mercado.
c. Las conocidas 4 P’s del
Marketing.

10. Una empresa con una cuota del

mercado del 100% se trata de:
a. Monopsonio.
b. Muchos compradores y
pocos oferentes.
c. Monopolio.
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PREGUNTAS CORTAS (CUESTIONES TEORICAS)

1. Define brevemente el ciclo de vida del producto asi como sus diferentes fases (1,5
puntos)

2. Realiza un breve esquema de los elementos del Marketing — Mix, destacando los
aspectos mas importantes (1,5 puntos)

CASO PRACTICO: A continuacidn se presenta un caso practico real acerca de una conocida
empresa de cosméticos. Lee y argumenta tus respuestas. (4 puntos)

Los perfumes de Estée Lauder ocupan el cuarto puesto en el ranking de ventas de los perfumes
de prestigio en Estados Unidos. Siete de los diez primeros puestos del ranking de productos de
magquillaje son de Estée Lauder. De los diez productos de prestigio de cuidado de la piel mds
vendidos, ocho pertenecen a Estée Lauder. Sin embargo, pocos usuarios de cosméticos saben
que el producto que utilizan es de esta compaiiia, ya que Estée Lauder es una empresa
especialista en crear y comercializar marcas que solicitan mujeres y hombres de todo tipo de
gustos. Estd la marca original Estée Lauder, que compran mujeres mds mayores. Estd Clinique,
perfecta para la mujer de mediana edad que conduce un monovolumen y no tiene tiempo que
perder. Esta la linea M.A.C., del gusto de RuPaul (una drag queen de dos metros de altura) y
sus seguidores. Para el tipo New Age estd Aveda, una maca que escala posiciones con sus
lineas aromaterapia y sus ingredientes naturales; la empresa espera que se convierta en una
marca que mueva en torno a los mil millones de ddlares. Hay incluso marcas dirigidas a un
publico de menor poder adquisitivo, como Jane de Sassaby, que las adolescentes compran en
centros comerciales e hipermercados. (Kotler y otros, 2000).

Cuestiones:

Titulo del caso practico.
Resumir el caso en no mas de tres lineas.

3. Identificar las variables del Marketing que aparecen en texto (tipo de
segmentacién y delimitacion de segmentos. Razona tu respuesta).

4. Relacién de la problematica del caso con el contenido tedrico.



