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CAPACIDADES PREVIAS

Para cursar con éxito la asignatura el alumno debe contar con capacidad de estudio, de trabajo en equipo y de didlogo. Es basico el
compromiso para trabajar los aspectos de comunicacién requeridos en el ambito de la gestion. La formacidon técnica previa es
elemento de valor para afrontar los conceptos de la asignatura con éxito.

REQUISITOS

Por ello es necesario preparar previamente las sesiones, consultar y estudiar el material que se facilite al alumno, asi como el estudio
de la bibliografia obligatoria y textos recomendados. Asimismo, es requisito indispensable la participacion en la discusion de los casos,
realizar los ejercicios y trabajos encomendados, mediante la dedicacidon personal, y con los miembros del equipo eventualmente
asignado al principio del curso.

En general, el alumno debe involucrarse, estudiar, razonar, discutir y dialogar.

COMPETENCIAS DE LA TITULACION A LAS QUE CONTRIBUYE LA ASIGNATURA

Especificas:

CEO5MUGE. Implantar los modelos de gestion de los recursos en empresas del sector de la edificacion.

CEO3MUGE. Gestionar la planificacion y programacion estratégica y de infraestructura y aplicarlos en la direccion, planificacién y el
control de operaciones.

CEO1MUGE. Aplicar las técnicas de analisis de planificacion de recursos en las empresas de edificacion.

CEO6MUGE. Analizar las operaciones financieras y de contabilidad de la empresa, con especial incidencia en los casos del sector de la
edificacion.

CEO07MUGE. Identificar los models de direccion estretégica utilizados en empresas del sector de la construccién.

CE11MUGE. Analizar los sistemas de control de costes y aplicarlos

CE12MUGE. Aplicar modelos de gestion adecuados al proceso de edificacion.

Genéricas:

CG1MUGE. Aplicar los conocimientos adquiridos en la resolucion de problemas complejos en cualquier ambito de la gestion de la
edificacion.

CG4MUGE. Analizar, evaluar y sintetizar, de manera critica, la informacidn para proponer soluciones o alternativas a las situaciones
derivadas de los procesos de gestion de la edificacion.
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Transversales:

05 TEQ. TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar ya sea como un miembro mas, o
realizando tareas de direccion con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la responsabilidad,
asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

06 URI. USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACION: Gestionar la adquisicién, la estructuracién, el analisis y la
visualizacion de datos e informacién en el ambito de la especialidad y valorar de forma critica los resultados de esta gestion.

03 TLG. TERCERA LENGUA: Conocer una tercera lengua, que sera preferentemente inglés, con un nivel adecuado de forma oral y por
escrito y en consonancia con las necesidades que tendran las tituladas y los titulados en cada ensefianza.

01 EIN. EMPRENDEDURIA E INNOVACION: Conocer y entender la organizacién de una empresa y las ciencias que definen su
actividad; capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificacidn, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

Basicas:

CB7. CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién de problemas en entornos
nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

CB6. CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicacion
de ideas, a menudo en un contexto de investigacion

CB10. CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan coninuar estudiando de un modo que habra
de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

CB9. CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones ultimas que las sustentan a publicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades.

CB8. CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la
aplicacion de sus conocmientos y juicios.

METODOLOGIAS DOCENTES

Sesiones tedrico-practicas abiertas al debate, casos practicos, ejercicios y lecturas de soporte.

Utilizamos el método del caso como procedimiento de aprendizaje que pretende desarrollar las capacidades de gestion de los ambitos
del marketing y comercial tanto en el sector inmobiliario como en el mercado en general.

Visitas de profesionales notorios del sector inmobiliario y del marketing.

En resumen, la docencia se apoya en sesiones tedrico-practicas, combinando conceptos basicos y actuales del marketing, y el método
del caso. Se completa la formacién con el trabajo individual y en equipo.
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OBJETIVOS DE APRENDIZAJE DE LA ASIGNATURA

El Marketing es una funcién de las organizaciones que consiste en un conjunto de procesos cuyo proposito es la creacidn de valor y la
gestion de las relaciones con los clientes mediante procedimientos que beneficien a la propia entidad y a todos los interesados
relacionados con ella (stakeholders). Los procesos incluyen la planificacion y ejecucion de la concepcion de la idea, fijacién del precio,
comunicacién y distribucién de bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos de los individuos, de las
organizaciones y de la sociedad en general. Identifica y evalUa las necesidades de las personas y de la sociedad a través de la
investigacién de mercados, tratando de seleccionar los programas mas adecuados.

Inicialmente, como disciplina social, el marketing nace de la necesidad de colocar en el mercado los excedentes de produccién de las
empresas. Con la aparicién de la competencia es necesario reforzar aspectos como la segmentacién de los mercados, la marca, la
diferenciacion de productos y el servicio a clientes.

Actualmente, las palancas claves del marketing son el analisis, el posicionamiento de marca y la creatividad en todas las herramientas
operativas del marketing mix (producto, precio, distribucién y comunicacion). Las nuevas tecnologias, los cambios socio-econémicos y
la globalizacion exigen nuevas interpretaciones de las acciones de marketing. Profesionales y académicos asumen los cambios hasta el
punto de apodar al marketing con nuevos calificativos que no dejan de ser parcelas de la misma disciplina o nuevas formas de percibir
y describir el conjunto de transformaciones que experimenta la sociedad. Desde el marketing estratégico hasta el marketing personal,
pasando por el marketing lateral, social, inmobiliario u online. Todo ello nos lleva a adaptar las herramientas y las metodologias tanto
a corto como a largo plazo, reinventando dia a dia la funcién del marketing de las organizaciones.

Estos conceptos, ampliamente contestados, son de uso intensivo en sectores ligados al consumo. Sin embargo, la utilizaciéon en el
sector de referencia, el inmobiliario, esta sujeta a escrutinio. La literatura académica es timida. La estrecha vinculacién del sector
inmobiliario a la economia de un pais condiciona el éxito o fracaso de aquél a las condiciones macroeconémicas. El marketing como
filosofia empresarial es una asignatura pendiente por ser poco profesionalizado: en un mercado atomizado y disperso, cambiante y
especializado, como es el sector inmobiliario, alin existe una inversion timida en investigacién de mercados. Es el Unico sector con alto
movimiento de capital que ?no necesita? estudios de mercado y, en ocasiones, vendedores profesionales. A menudo se compran
solares sin saber lo que se va a edificar. Ademas, cuenta con un bajo indice de hibridencia: los bancos financian, hacen publicidad y
estudios de mercado y venden promociones. Los intermediarios financian, el particular hace promociones. Todo ello limita la
especializacion en los aspectos comerciales y de marketing. El beneficio a corto plazo, la baja formacion, la definicion minima de
producto y la carencia de servicio al cliente son otros enemigos tipicos que asoman sus consecuencias en ciclos econdémicos adversos.

El objetivo principal de este programa es ahondar en estos y otros conceptos relacionados, y facilitar todas las guias para obtener
unos conocimientos que permitiran al alumno desarrollar habilidades para confeccionar un plan de marketing inmobiliario completo.
Desde la definicién del modelo de negocio hasta el establecimiento de acciones comerciales concretas, en base al andlisis. Con ello, el
alumno recibird solidos conceptos comerciales y de marketing, como parte de su formacidn en gestion de empresas, y herramientas
para desarrollar su cometido profesional con éxito.

HORAS TOTALES DE DEDICACION DEL ESTUDIANTADO

Tipo Horas Porcentaje
Horas grupo grande 15,0 12.00
Horas aprendizaje auténomo 90,0 72.00
Horas grupo mediano 5,0 4.00

Horas actividades dirigidas 10,0 8.00

Horas grupo pequeio 5,0 4.00

Dedicacion total: 125 h
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CONTENIDOS

1. Introduccion a la gestion. Empresa y empresario

Descripcion:

- La empresa y el sector

- Modelo de tabla de contenido
- El emprendedor

- El directivo

- Negociacion

Objetivos especificos:
Conceptos basicos de gestion

Actividades vinculadas:
Casos practicos y ejercicios

Competencias relacionadas:

CEO3MUGE. Gestionar la planificacion y programacion estratégica y de infraestructura y aplicarlos en la direccién, planificacion y
el control de operaciones.

CEO1MUGE. Aplicar las técnicas de analisis de planificacion de recursos en las empresas de edificacion.

01 EIN. EMPRENDEDURIA E INNOVACION: Conocer y entender la organizacion de una empresa y las ciencias que definen su
actividad; capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificacion, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CB8. CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir
de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas
a la aplicacién de sus conocmientos y juicios.

CB7. CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.

Dedicacion: 3h
Grupo grande/Teoria: 3h

2. Plan de marketing inmobiliario

Descripcion:

- Definiciones y conceptos

- Estructura

- Palancas clave: investigacion de mercados, posicionamiento y acciones estratégicas y operativas
- El cliente

- Marketing mix y otros apartados de soporte

Objetivos especificos:
Gestidn en el &mbito del marketing

Actividades vinculadas:
Casos practicos, ejercicios y lecturas

Competencias relacionadas:
CB9. CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades.

Dedicacion: 5h

Grupo grande/Teoria: 2h
Grupo pequeno/Laboratorio: 1h
Aprendizaje autonomo: 2h
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3. Analisis, diagndstico e investigacion de mercados

Descripcion:

- Investigacion de mercados

- Segmentacion

- Muestreo

- Previsiones de venta en el sector inmobiliario

Objetivos especificos:
Gestion analitica del marketing en el sector

Actividades vinculadas:
casos practicos, lecturas especificas y ejercicios

Competencias relacionadas:

CEO6MUGE. Analizar las operaciones financieras y de contabilidad de la empresa, con especial incidencia en los casos del sector
de la edificacion.

CE12MUGE. Aplicar modelos de gestion adecuados al proceso de edificacion.

06 URI. USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACION: Gestionar la adquisicién, la estructuracion, el analisis y la
visualizacion de datos e informacion en el ambito de la especialidad y valorar de forma critica los resultados de esta gestion.
CB8. CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir
de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas
a la aplicacién de sus conocmientos y juicios.

CB6. CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacién

Dedicacion: 4h

Grupo grande/Teoria: 2h
Grupo pequeno/Laboratorio: 1h
Actividades dirigidas: 1h
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4. Acciones estratégicas y operativas. Marketing mix

Descripcion:

- Gestidn del producto inmobiliario. Desde el solar hasta la entrega
- Marketing de experiencias

- Politica de precios

- Distribucién y comunicacién

Objetivos especificos:
Gestion estratégica y operativa en el ambito del marketing

Actividades vinculadas:
Casos practicos, conferencias y ejercicios

Competencias relacionadas:

CG4MUGE. Analizar, evaluar y sintetizar, de manera critica, la informacién para proponer soluciones o alternativas a las
situaciones derivadas de los procesos de gestion de la edificacion.

CEO5MUGE. Implantar los modelos de gestion de los recursos en empresas del sector de la edificacion.

CEO7MUGE. Identificar los models de direccion estretégica utilizados en empresas del sector de la construccion.

05 TEQ. TRABAJO EN EQUIPO: Ser capaz de trabajar como miembro de un equipo interdisciplinar ya sea como un miembro mas,
o realizando tareas de direccion con la finalidad de contribuir a desarrollar proyectos con pragmatismo y sentido de la
responsabilidad, asumiendo compromisos teniendo en cuenta los recursos disponibles.

CB9. CB9 - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan a
publicos especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigliedades.

CB7. CB7 - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucidon de problemas en
entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudio.
CB10. CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan coninuar estudiando de un modo que
habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

Dedicacion: 10h

Grupo grande/Teoria: 6h
Grupo pequefo/Laboratorio: 2h
Actividades dirigidas: 2h
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5. Marketing online. Analisis del canal

Descripcion:

- Canal electronico

- El plan de marketing online para el sector inmobiliario
- Estrategias de disefo y optimizacion (SEO)

- Comunicacién (SEM)

- CRM y Redes sociales

Objetivos especificos:
Gestion del marketing en nuevos canales e innovacién en el sector

Actividades vinculadas:
Casos practicos y ejercicios

Competencias relacionadas:

CEO5MUGE. Implantar los modelos de gestidn de los recursos en empresas del sector de la edificacion.

CEO7MUGE. Identificar los models de direccion estretégica utilizados en empresas del sector de la construccion.

CEO1MUGE. Aplicar las técnicas de analisis de planificacion de recursos en las empresas de edificacion.

06 URI. USO SOLVENTE DE LOS RECURSOS DE INFORMACION: Gestionar la adquisicion, la estructuracion, el analisis y la
visualizacion de datos e informacion en el ambito de la especialidad y valorar de forma critica los resultados de esta gestion.

01 EIN. EMPRENDEDURIA E INNOVACION: Conocer y entender la organizacién de una empresa y las ciencias que definen su
actividad; capacidad para entender las normas laborales y las relaciones entre la planificacion, las estrategias industriales y
comerciales, la calidad y el beneficio.

CB8. CB8 - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir
de una informacién que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas
a la aplicacion de sus conocmientos y juicios.

CB10. CB10 - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan coninuar estudiando de un modo que
habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo.

CB6. CB6 - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacidn

Dedicacion: 8h
Grupo grande/Teoria: 6h
Actividades dirigidas: 2h

SISTEMA DE CALIFICACION

Discusién de casos y Plan de marketing (30%)
Pruebas intermedias de conocimiento (30%)
Actividades puntuales -ejercicios y lecturas (10%)
Examen final (30%)

NORMAS PARA LA REALIZACION DE LAS PRUEBAS.

La evaluacion es continua y tendré en cuenta la participacion en la resolucién de los casos, la realizacion del test de seguimiento a
mitad de la asignatura de 1h de duracidn, la elaboracién de un plan de marketing con una extensién maxima de 20 paginas (y que
puede sustituirse por la elaboracion de un articulo de investigacion en el ambito del marketing inmobiliario) y la realizacion del
examen final escrito, de 2 h de duracion.
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RECURSOS

Material informatico:
- Nom recurs. PC Aula
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