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1. DATOS DEL PROYECTO DE INNOVACIÓN DOCENTE 

TÍTULO: Desarrollo de la asignatura Fundamentos de Comercialización en el 

campus virtual Studium y ejecución de material docente 

CÓDIGO: ID11/062 

FINANCIACIÓN CONCEDIDA: 150 € 

MIEMBROS DEL EQUIPO:  

Dr. Dª. Rosa M. Hernández Maestro (Coordinadora del proyecto) 

D. Álvaro Garrido Morgado  

CENTRO: Facultad de Economía y Empresa 

DURACIÓN: Curso académico 2010/2011 

DATOS BÁSICOS DE LA ASIGNATURA:  

DENOMINACIÓN CRÉDITOS TIPO CURSO SEMESTRE TITULACIÓN ALUMNOS

FUNDAMENTOS DE 

COMERCIALIZACIÓN 
6 OBLIGATORIA SEGUNDO SEGUNDO 

GRADO EN 

ADMINISTRACIÓN Y 

DIRECCIÓN DE 

EMPRESAS 

146 (DOS 

GRUPOS) 

La asignatura consta de una hora de teoría y de hora y media de práctica a la 

semana. Además, cada alumno recibe dos sesiones de media hora de 

seminarios/tutorías al semestre. 

Tiene dos grupos. Cada grupo de teoría (aprox. 70 estudiantes) se divide en 

tres grupos de prácticas (20-30 estudiantes). Cada grupo de prácticas se divide 

en tres grupos de seminarios/tutorías (6-10 estudiantes). 

2. OBJETIVOS DEL PROYECTO 

Con este proyecto se perseguía desarrollar la asignatura en el marco del 

Espacio Europeo de Educación Superior (EEES) en un contexto en el que hay 

gran número de alumnos por grupo. Así, buscando dar mayor importancia a la 

interacción con los alumnos y teniendo menor importancia la lección magistral, 

se quería desarrollar la plataforma STUDIUM como elemento clave para el 

aprendizaje. Además, dado que los manuales prácticos de esta materia se 

habían quedado desfasados y/o contenían errores, se pretendía actualizar los 

contenidos prácticos. 
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En particular, con este proyecto se perseguía: 

1. Implicar al alumno en el desarrollo de la asignatura, fomentando su 

interés en la materia. 

2. Lograr un aprendizaje más profundo y duradero. 

3. Que el alumno se familiarizara con los recursos electrónicos en el 

proceso de aprendizaje. 

3. METODOLOGÍA DE TRABAJO 

Para conseguir los objetivos mencionados en este proyecto se realizaron una 

serie de actividades en las que tuvieron una participación activa muy 

importante los alumnos.  

Por un lado, periódicamente se colocaron en Studium distintas tareas con un 

plazo de tiempo asociado para que el alumno participara. Transcurrido el plazo 

se colgaron, cuando así procedió, las soluciones correspondientes.  

En concreto, las actividades a realizar en la plataforma virtual STUDIUM han 

sido las siguientes: 

- Autoevaluación periódica.  

- Problemas prácticos que el alumno resolvió a partir de unas directrices.  

- Creación de una base de datos sobre empresas de estudios de 

mercado, incluyendo la página web de interés. 

- Creación de una base de datos de ejemplos reales de anuncios que 

contengan variables de segmentación, identificando cuáles eran 

relevantes en cada caso. 

Por otra parte, a partir de la confección de nuevos ejercicios prácticos y del 

desarrollo de las soluciones correspondientes, se ha constituido un manual de 

ejercicios prácticos para la asignatura que facilitará la tarea a los estudiantes.  
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Nuestro calendario de actividades ha sido el siguiente: 

Octubre-Diciembre 2011 / Enero 2012. PREPARACIÓN. Redacción de 

cuestionarios de autoevaluación y elaboración de ejercicios prácticos y 

actividades. Así mismo, se diseñó la asignatura en la plataforma STUDIUM. 

Febrero-Mayo 2012. DESARROLLO. Se presentan al alumno para su 

resolución: problemas prácticos, cuestionarios de autoevaluación y otras 

actividades, como la construcción de bases de datos. Por otra parte, se 

elaboran nuevos ejercicios prácticos que van nutriendo el manual hasta 

completarlo. 

Mayo-Junio 2012. CONCLUSIÓN. Maquetación del manual de ejercicios 

resueltos y elaboración de la memoria  

3.1. Uso del campus virtual STUDIUM 

Se diseñó un espacio dentro del campus virtual STUDIUM destinado a la 

asignatura, con la siguiente estructura: 

 Información general de la asignatura, indicando: 

1. Información sobre el profesorado y horario de tutorías presenciales 

establecidos para el curso académico 2011-2012 

2. Programa de la asignatura 

3. Bibliografía detallada, diferenciando entre teoría y práctica. 

4. Detalle de la metodología de evaluación 

5. Distribución/horarios de alumnos en prácticas 

6. Fechas de seminarios/tutorías 

7. Distribución de alumnos en seminarios/tutorías 

 Un apartado para cada uno de los siete temas teóricos que componen el 

programa de la asignatura incluyendo en formato pdf las diapositivas del 

Power Point utilizado en clase. 

 Un apartado para la parte práctica, que incluye los enunciados de los 

ejercicios, facilitados al alumno con anterioridad a la clase correspondiente. 

Así como la resolución de los ejercicios una vez terminada la clase 
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correspondiente. Además, se incluyen actividades o tareas individuales 

relacionadas con la parte práctica a resolver por el alumno en un periodo de 

tiempo. 

 Un apartado para los seminarios/tutorías. Cada alumno ha participado en 

dos sesiones al semestre de media hora cada una en la que por grupos se 

presentaron los resultados de las tareas encargadas a través de Studium. 

Subieron la presentación en Power Point a Studium. Si cada sesión de 

seminarios/tutorías tiene asignados entre 6-10 alumnos, se formaron dos 

grupos de estudiantes en cada sesión. 

 El espacio para la asignatura también incluye cuestionarios-test de opción 

múltiple, autoevaluación.  

 Además, se utilizó a lo largo del semestre el apartado “Calificaciones” de 

Studium. Todas las calificaciones parciales y finales se han ido cargando en 

Studium, en el apartado destinado para ello por la plataforma. De esta 

forma, el alumno en cada momento ha tenido disponible la calificación 

acumulada.  

 Por último, se han habilitado enlaces a la prensa diaria (noticias de interés 

general y de la Universidad de Salamanca). 

El ANEXO presenta una visión general del curso en STUDIUM, de algunos de 

los documentos (Bibliografía, Detalle de Metodología de Evaluación), de los 

cuestionarios de autoevaluación y del apartado de “Calificaciones”. Además, se 

recoge el detalle del número de “vistas” de los principales elementos 

contenidos en Studium. 

3.2. Cuestionarios de autoevaluación 

Con el fin de que el propio estudiante valore su evolución en el conocimiento y 

habilidades requeridas en la asignatura, se diseñaron tests de opción múltiple, 

para su resolución por parte del estudiante. La realización de dichos tests se 

planteó como una opción complementaria y voluntaria sin computar de cara a 

la calificación final de la asignatura. 

Se desarrollaron cuestionarios, compuestos por 10 preguntas de opción 

múltiple, seleccionadas aleatoriamente a partir de una batería de 
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aproximadamente 30 preguntas. Su tiempo de resolución se estableció en 20 

minutos. Cada alumno sólo disponía de un intento y, tras realizar el test, se le 

informaba de la puntuación obtenida (0-10 puntos). 

3.3. Elaboración de un manual de ejercicios resueltos 

Se ha elaborado un manual de ejercicios que cubre los tres bloques 

fundamentales de la parte práctica de la asignatura: Áreas comerciales, 

Respuesta de mercado y comportamiento del consumidor, y Segmentación de 

mercados. Los ejercicios se presentan resueltos con una breve explicación en 

cada caso. El manual pretende ser una herramienta de apoyo para el 

estudiante. La referencia es la siguiente: 

Hernández Maestro, R.M.; Garrido Morgado, A. (2012): Ejercicios Prácticos de 

Marketing. Ed. Ratio Legis, en prensa. 

4. RESULTADOS 

De forma general, con este proyecto se perseguía implicar al alumno en el 

desarrollo de la asignatura, fomentando su interés en la materia; lograr un 

aprendizaje más profundo y duradero; y que el alumno se familiarice con los 

recursos electrónicos en el proceso de aprendizaje.  

Tras implantar esta nueva metodología, creemos que se ha logrado cubrir los 

objetivos. En concreto, se ha conseguido implicar al alumno en el desarrollo de 

la asignatura, fomentando su interés en la materia. El reparto de las actividades 

a realizar por el alumno lo largo del semestre hace que el alumno tenga 

siempre presente la asignatura y los resultados en cuanto a participación y 

calificación de las pruebas parciales han sido muy positivos (se muestran a 

continuación, tablas 1-3). Así mismo, el trabajo constante sienta la base de un 

aprendizaje más profundo y duradero. A este respecto, los resultados finales de 

la asignatura han sido muy satisfactorios (tabla 4) y la superación de la 

asignatura en este contexto implicará una mayor pervivencia de los 

conocimientos adquiridos en comparación con el anterior sistema educativo. 

Además, el alumno ha utilizado recursos electrónicos en el proceso de 

aprendizaje, no sólo para el seguimiento de la asignatura en STUDIUM, sino 

también para la realización de algunas de las actividades planteadas (ej. 
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búsqueda de páginas web de empresas de investigación de mercados y su 

descripción, análisis de anuncios on line, etc.). A este respecto, el detalle del 

número de “vistas” de cada elemento da idea de la intensidad con la que los 

alumnos han acudido a Studium (ver “Número de vistas de los elementos 

principales en Studium”, ANEXO). Así mismo, ha sido elevado el número de 

“entradas” que el alumno ha incorporado a las bases de datos de empresas de 

investigación de mercados y de análisis de anuncios on line. 

Por otra parte, el manual de ejercicios resueltos que se ha elaborado facilitará 

la actividad de los alumnos en esta asignatura en el futuro. 

 

Tabla 1. CONTROLES PARCIALES  

Fecha 
Alumnos presentados/ 

total de alumnos 

Obtienen 0,38 como 

mínimo: 

MARZO  

(peso sobre la calificación 

final: 0,75/10) 

140/147 (95,2%) 88/140 (62,9%) 

MAYO  

(peso sobre la calificación 

final: 0,75/10) 

138/147 (93,9%) 87/138 (63%) 

 

Tabla 2. ACTIVIDADES EN GRUPO 

(SEMINARIOS/TUTORÍAS) 

Fecha Descripción 
Número de 

grupos 
Puntuación 

MARZO 

(peso sobre 

calificación 

final: 0,5) 

Realización de 

ejercicios prácticos 

en grupos 

 

17 (mañana) 

16 (tarde) 

33 (total) 

Obtienen 0,4 como 

mínimo: 

29 /33 (87,9%) 

MAYO 

(peso sobre 

calificación 

final : 1) 

15 (mañana) 

16 (tarde) 

31 (total) 

Obtienen 0,6 como 

mínimo: 

22/31 (71%) 
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Tabla 3. ACTIVIDADES INDIVIDUALES (STUDIUM) 

(peso de las actividades on line sobre la calificación final: 0,5/10) 

Descripción 

Participación 

(“entradas” creadas/total 

de alumnos) 

Base de datos, 

identificación de 

empresas de 

investigación de 

mercados 

 

Se debe introducir por el 
alumno el nombre de una 
empresa que se dedica a 
temas relacionados con la 
investigación de mercados, 
breve detalle de la actividad 

(encuestas ómnibus, 
encuestas telefónicas...), 

ámbito de actuación 
(nacional/internacional) y el 

“link” a la página web.  

Antes de introducir una 
nueva empresa, se debe 

verificar por el alumno que no 
existe ya en la base de datos.

 

115/147 (78,2%) 

Base de datos, 

identificación de 

variables de 

segmentación 

En esta actividad, podéis 
participar seleccionando 

aquel anuncio publicitario que 
os llama la atención y 

diferenciando en él alguna de 
las variables de 

segmentación a las que haga 
referencia según vuestra 

opinión. 

 
Se pueden escoger anuncios 
sea cual sea su soporte (TV, 

radio, prensa, revistas, 
internet), pero en la actividad 
se debe señalar un enlace (o 

“link”) en el que pueda ser 
visualizado por todos los 

compañeros. 
 
 

111/147 (75,5%) 
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Tabla 3. ACTIVIDADES INDIVIDUALES (STUDIUM) CONTINUACIÓN 

Descripción 
Alumnos participantes/ 

total de alumnos 

Resolución de ejercicios prácticos on line 115/147 (78,2%) 

 

 

Tabla 4. EVALUACIÓN ORDINARIA GLOBAL 

Alumnos que superan la 

asignatura / total de alumnos 

Alumnos que no superan la 

asignatura / total de alumnos 

114/147 (77,6%) 33/147 (22,4%) 
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ANEXO 

 

VISTA GENERAL DE LA ASIGNATURA EN STUDIUM 
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BIBLIOGRAFÍA 
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DETALLE DE METODOLOGÍA DE EVALUACIÓN 
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CALIFICACIONES 
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EJEMPLO DE CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACIÓN 
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NÚMERO DE “VISTAS” DE LOS ELEMENTOS PRINCIPALES EN STUDIUM 

Actividad Vistas

TABLÓN DE ANUNCIOS 

1917

PROGRAMA 

302

BIBLIOGRAFÍA 

145

DETALLE DE LA METODOLOGÍA DE EVALUACIÓN 

678

DISTRIBUCIÓN/HORARIOS DE ALUMNOS EN PRÁCTICAS 

276

FECHAS SEMINARIOS/TUTORÍAS 

369

DISTRIBUCIÓN DE ALUMNOS EN TUTORÍAS 

367

TEMA 1. CONCEPTO DE MARKETING 

478

TEMA 2. LA EMPRESA Y LA ESTRATEGIA DE MARKETING 

319

CUESTIONARIO AUTOEVALUACIÓN TEMAS 1, 2 Y 3 (NO SUPONE 
CALIFICACIÓN SOBRE LA NOTA FINAL) 

392

TEMA 3. EL ENTORNO DE MARKETING 

263

TEMA 4. GESTIÓN DE LA INFORMACIÓN DE MARKETING 

280

BASE DE DATOS DE EMPRESAS DE INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

532

TEMA 5. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES 

272

CUESTIONARIO SOBRE TEMAS 4 y 5 

168

TEMA 6. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CONSUMIDORES 
INDUSTRIALES 

173

EJEMPLOS DE VARIABLES DE SEGMENTACIÓN UTILIZADAS EN PUBLICIDAD 

534

TEMA 7. SEGMENTACIÓN, TARGETING Y POSICIONAMIENTO 

73

PRÁCTICA 1. ÁREAS COMERCIALES Y MATRICES ESTRATÉGICAS 
(ENUNCIADOS) 

597

EXTENSIÓN EJERCICIO 3 - PRÁCTICA 1 

968

INTRODUCCIÓN + RESOLUCIÓN PRÁCTICA 1  

561

RESOLUCIÓN ACTIVIDAD PRÁCTICA 1 STUDIUM, EXTENSIÓN EJ. 3 

213

PRÁCTICA 2. RESPUESTA DE MERCADO Y COMPORTAMIENTO DEL 
CONSUMIDOR (ENUNCIADOS) 

554

INTRODUCCIÓN + RESOLUCIÓN PRÁCTICA 2  

452

PRÁCTICA 3- SEGMENTACIÓN DE MERCADOS (ENUNCIADOS) 293

SOLUCIONES DE LA PRÁCTICA 3 

139

ACTIVIDAD PARA LOS SUBGRUPOS DEL GRUPO A DE PRÁCTICAS - 
TUTORÍAS 5 DE MARZO 

135
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ACTIVIDAD PARA LOS SUBGRUPOS DEL GRUPO B DE PRÁCTICAS - 
TUTORÍAS 5 DE MARZO 

99

ACTIVIDAD PARA LOS SUBGRUPOS DEL GRUPO C DE PRÁCTICAS - 
TUTORÍAS 5 DE MARZO 

152

SUBIDA DE ARCHIVOS DE LA ACTIVIDAD A REALIZAR PARA LAS TUTORÍAS 
DEL 5 DE MARZO 

694

SUBIDA DE ARCHIVOS PARA LA TUTORÍA DEL 7 DE MAYO (IMPORTANTE 
SUBIR EL POWER POINT ANTES DEL 5 DE MAYO) 

277

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS A1 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

62

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS A2 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

65

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS A3 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

67

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS B1 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

44

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS B2 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

42

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS B3 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

32

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS C1 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

51

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS C2 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

54

ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORÍAS C3 - TUTORÍAS 7 DE 
MAYO 

81

 


