UNIVERSIDAD DE CASTILLA - LA MANCHA
GUIA DOCENTE

1. DATOS GENERALES

Asignatura: ECONOMIA Y MARKETING
Tipologia: OBLIGATORIA
Grado: 400 - GRADO EN ENOLOGIA
Centro: 107 - E.T.S. DE INGENIEROS AGRONOMOS CR

Curso: 4

Lengua principal de
imparticion:

Uso docente de
otras lenguas:
Pagina web:

Espafiol

Codigo: 58535
Créditos ECTS: 6
Curso académico: 2022-23
Grupo(s): 20
Duracién: C2

Segunda lengua:
English Friendly: N

Bilinglie: N

Profesor: MONICA DIAZ DONATE - Grupo(s): 20

Edificio/Despacho Departamento Teléfono |Correo electronico Horario de tutoria

ESCEJe|a de Ingenieros PROD. VEGETAL Y TGIA. monica.diaz@uclm.es Lu.ne.s, martes y ju<.aves de 9.30 a 14.00 (siempre que no
Agrénomos / Despacho 203 |AGRARIA coincida con horarios de clase)

Profesor: ALEJANDRO MAROTO MORALES - Grupo(s): 20

Edificio/Despacho Departamento Teléfono |Correo electronico Horario de tutoria

Escuela de Ingenieros
Agréonomos / Despacho
203

PROD. VEGETAL Y TGIA.
AGRARIA

Alejandro.Maroto@uclm.es

Primer cuatrimestre: Martes y miércoles de 16:00 a 20:00
(siempre que no coincida con horarios de clase) Segundo
cuatrimestre: lunes y miércoles de 9:30 a 14:00 (siempre que no

coincida con horarios de clase)

2. REQUISITOS PREVIOS

No se han establecido.

3. JUSTIFICACION EN EL PLAN DE ESTUDIOS, RELACION CON OTRAS ASIGNATURAS Y CON LA PROFESION

En esta asignatura se analiza el contexto econémico, normativo y legal de la valoracién de empresas. La importancia de la valoracién de empresas tiene
sentido cada vez mas en el mundo actual como procedimiento de asignacién de un valor bajo distintas hipétesis y en funcién de objetivos diferentes
(econémicos y sociales). Tanto en el ejercicio libre de la profesién como en las distintas Administraciones Publicas se dan muchas situaciones en las que se
precisan los conocimientos cursados en esta materia.

En el bloque de comercializaciéon se estudian la investigacion de mercados enolégicos, la segmentacion de consumidores, las variables tacticas (precio y
comunicacioén) y las variables estratégicas de marketing (producto y distribucién), asi como el disefio de estrategias de marketing. Desde el punto de vista
comercial, la importancia radica en que es la Unica actividad de la empresa que genera ingresos y para ello, la empresa debe de competir en mercados cada
vez mas maduros y exigentes.

4. COMPETENCIAS DE LA TITULACION QUE LA ASIGNATURA CONTRIBUYE A ALCANZAR

Competencias propias de la asignatura

Cédigo Descripcion
Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte de la base de la

CBo1 educacion secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también
algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de estudio

CBO2 Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacién de una forma profesional y posean las competencias que
suelen demostrarse por medio de la elaboracién y defensa de argumentos y la resolucién de problemas dentro de su area de estudio

CBO3 Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su area de estudio) para
emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética

CBO4 Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto especializado como no
especializado

CBO5 Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores con un
alto grado de autonomia

CE12 Capacidad para controlar y organizar los procesos de elaboracién, gestion y comercializacién de los diferentes tipos de vinos
especiales, zumos de uva, mistelas, aperitivos vinicos, vinagres y otros derivados de los mostos, del vino y de productos afines.

CE15 Disefar un plan de marketing en el ambito vitivinicola. Dirigir la puesta en el mercado de los productos y colaborar en su
comercializacién y promocién y en el desarrollo de cualquier producto relacionado directa o indirectamente con la vitivinicultura.

CGo1 Desarrollar la motivacién por la calidad, la capacidad de adaptacién a nuevas situaciones y la creatividad.

CGo02 Gestionar proyectos técnicos o profesionales complejos. Resolver problemas complejos de forma efectiva en el campo de la Enologia.

CGo03 Aplicar pensamiento critico, l6gico y creativo, demostrando dotes de innovacion.

CGo4 Trabajar de forma auténoma con responsabilidad e iniciativa, asi como en equipo de forma colaborativa y responsabilidad compartida.

CT03 Utilizar una correcta comunicacién oral y escrita.

CT04 Conocer el compromiso ético y la deontologia profesional.

5. OBJETIVOS O RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS

Resultados de aprendizaje propios de la asignatura



Descripcion

Capacitar al alumno para entender y asimilar la informacion.

Comprender y asimilar la funcion comercial de la empresa vitivinicola.

Analizar de forma descriptiva el sector vitivinicola, su estructura y caracteristicas.

Saber analizar e interpretar los factores del entorno, identificando oportunidades y amenazas en su interaccién con las fuerzas y debilidades que presente la
empresa.

Conocer y manejar las herramientas de la investigacion comercial.

Conseguir aplicar estrategias acertadas de marketing en mercados competitivos.

Ser capaz de integrar la planificacién comercial con el proceso técnico de elaboracién del vino y sus derivados por parte de las empresas del sector vitivinicola.
Desarrollar las diferentes herramientas y variables comerciales que conforman la funcién de mercadotecnia en las empresas vitivinicolas.

Desarrollar sistemas de control de gestion por productos y clientes que faciliten el desarrollo y la toma de decisiones relativas a la comercializacién vitivinicola.

6. TEMARIO

Tema 1: Introduccion al Marketing agroalimentario

Tema 2: La Demanda. Consumo alimentario

Tema 3: Investigacion e Informacién Comercial

Tema 4: Segmentacion Comercial

Tema 5: Estrategias de productos y marcas

Tema 6: Decisiones sobre distribucion

Tema 7: Estrategia de Precios

Tema 8: Decisiones sobre comunicacion

Tema 9: Entorno econémico y Marco institucional en el sector vitivinicola
Tema 10: Estrategias de marketing aplicadas a la empresa enoldgica
Tema 11: Planificacion comercial

Tema 12: Marketing Internacional

Tema 13: Panoramica de la valoracion agraria

Tema 14: Los métodos sintéticos de valoracion

Tema 15: El método analitico de valoracion

Tema 16: Valoracion hipotecaria

Tema 17: Valoracion fiscal

Tema 18: Valoracion de empresas

7. ACTIVIDADES O BLOQUES DE ACTIVIDAD Y METODOLOGIA

Competencias

Actividad formativa Metodologia relacionadas (para titulos |[ECTS |Horas|Ev|Ob/Descripcion

anteriores a RD 822/2021)
Ensefianza presencial (Teoria) Método expositivo/Leccion CE12 CE15 CG01 CG03 12 30l s Clases teéricas impartidas por el
[PRESENCIAL] magistral CT03 ’ profesor

Clases de resolucion de problemas
y/o planteamiento de cuestiones por
el profesor. Se plantearan ejercicios,
problemas o casos que el estudiante
debe resolver y entregar, seran
evaluados en el "practico”. Se podran
recuperar mediante una nueva
entrega en las convocatorias
oficiales.

Ensefianza presencial (Practicas) Practicas CB02 CB03 CB04 CGO01 1 25| s
[PRESENCIAL] CG02 CG04 CTO3

p=4

Evaluacién de los conocimientos
adquiridos en los temas del

. " CB01 CB02 CB03 CB04 programa de la asignatura. Las
Prueba parcial [PRESENCIAL] Pruebas de evaluacién CG02 CGO3 CT03 CT04 0.2 5 S| S pruebas parciales se podran
recuperar en las convocatorias

oficiales.

Estudio auténomo del alumno. Se
incluye el tiempo que el alumno

Estudio o preparacion de pruebas emplea en resolver los ejercicios,

[AUTONOMA] Trabajo autonomo CBO5 CGo4 36 90| NI - problemas o casos planteados en el
aula, asi como el empleado para
preparar las pruebas parciales.

Total: 6/ 150
Créditos totales de trabajo presencial: 2.4 Horas totales de trabajo presencial: 60
Créditos totales de trabajo auténomo: 3.6 Horas totales de trabajo autonomo: 90

Ev: Actividad formativa evaluable
Ob: Actividad formativa de superacion obligatoria (Serd imprescindible su superacién tanto en evaluacién continua como no continua)

8. CRITERIOS DE EVALUACION Y VALORACIONES

. e Evaluacion |Evaluacioén no N
Sistema de evaluacion X ., |Descripcion
continua continua

Evaluacion de trabajos tutorados individuales. Se resolveran
Practico 30.00% 30.00% casos de similares caracteristicas a los vistos en clase. En el
apartado 9 aparecen las fechas de entrega aproximadas.

Se realizaran dos pruebas parciales que hay que superar de




Pruebas parciales 70.00% 0.00% manera independiente (se entiende superada con un 4). Hay
que tener en cuenta que el temario se divide en dos bloques
que hay que superar de manera independiente.
Prueba final 0.00% 70.00% Abarcara la totalidad del temario de la asignatura.

Total:) 100.00% 100.00%
* En Evaluacion no continua se deben definir los porcentajes de evaluacion segun lo dispuesto en el art. 4 del Reglamento de Evaluacion del Estudiante de la
UCLM, que establece que debe facilitarse a los estudiantes que no puedan asistir reqularmente a las actividades formativas presenciales la superacion de la
asignatura, teniendo derecho (art. 12.2) a ser calificado globalmente, en 2 convocatorias anuales por asignatura, una ordinaria y otra extraordinaria
(evaluandose el 100% de las competencias).

Criterios de evaluacion de la convocatoria ordinaria:
Evaluacion continua:
La asignatura se divide en dos bloques que se evallan de forma independiente aplicando los porcentajes que figuran en el cuadro superior. En cada uno
de los bloques se realizara una prueba parcial (70%) y se pedira al estudiante la resolucién de ejercicios, problemas o casos (30%), la suma de las dos
actividades debe ser minimo de un 4 en cada uno de los bloques para hacer media entre los dos bloques. El estudiante superara la asignatura cuando
obtenga una calificacién global minima de 5 sobre 10.
Evaluacion no continua:
La asignatura se divide en dos bloques que se evallan de forma independiente aplicando los porcentajes que figuran en el cuadro superior. En cada uno
de los bloques se realizara un examen en las fechas oficiales fijadas por la Universidad (70%) y se pedira al estudiante la resolucion de ejercicios,
problemas o casos (30%), la suma de las dos actividades debe ser minimo de un 4 en cada uno de los bloques para hacer media entre los dos bloques. El
estudiante superara la asignatura cuando obtenga una calificaciéon global minima de 5 sobre 10.
Particularidades de la convocatoria extraordinaria:
Se seguiran los mismos criterios que en la convocatoria ordinaria.
Particularidades de la convocatoria especial de finalizacién:
Se hara un examen final (70%) y se pedira al estudiante la resolucién de ejercicios, problemas o casos (30%) del conjunto de toda la asignatura.

9. SECUENCIA DE TRABAJO, CALENDARIO, HITOS IMPORTANTES E INVERSION TEMPORAL

No asignables a temas

Horas Suma horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 30
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Practicas] 25

Prueba parcial [PRESENCIAL][Pruebas de evaluacion] 5

Estudio o preparacion de pruebas [AUTONOMA][Trabajo auténomo] 90

Comentarios generales sobre la planificacion: Esta prevista la realizacion de dos pruebas parciales. La primera se llevara a cabo entre la semana 7 y la
semana 9, dependera del desarrollo de la asignatura e incluira la mitad del temario. La segunda prueba parcial se realizara al finalizar los contenidos de la
asignatura. Se concretaran las fechas en "campus virtual". También se propondra la realizacion de tareas. Parte de estas tareas versaran sobre los contenidos
de marketing, un segundo bloque de tareas sobre los contenidos de valoracion. Las primeras hay que entregarlas antes de la finalizacién de la asignatura y las
segundas antes del examen de la convocatoria ordinaria.

Actividad global

Actividades formativas Suma horas
Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 30
Ensefianza presencial (Practicas) [PRESENCIAL][Practicas] 25

Estudio o preparacién de pruebas [AUTONOMA|[Trabajo auténomo] 90

Prueba parcial [PRESENCIAL][Pruebas de evaluacion] 5

Total horas: 150

10. BIBLIOGRAFIA, RECURSOS

Autor/es Titulo/Enlace Web Editorial Poblacion ISBN Ao Descripcion

Caballer, Vicente Valoracion agraria :teorfa y Mundi-Prensa 978-84-8476-345-1 2008
practica
Valoracién agraria : casos Editorial

Alonso Sebastian, Ramén L 9 . Agricola 2007
précticos de valoracién de finca -

Espariola

Grande Esteban, lidefonso Fundamentos y técnicas de ESIC 84-7356-440-5 2006
investigacién comercial

Guadalajara, Natividad Valoracion agraria : casos Mundi-Prensa 84-7114-596-0 1996
préacticos

Ortega Martinez, Enrique Manual de investigacion Piramide 84-368-0517-8 1994
comercial

Rodriguez-Barrio, J. Enrique  CoSton comercial de laempresa g prones 84-7114-295-3 1987
agroalimentaria

Santesmases Mestre, Miguel ~ Marketing : conceptosy Piramide 978-84-368-2116-1 2007

estrategias




