Guia docente 2014/2015

>>Enlace fichero guia docente

Plan 482 PROGRAMA CONJUNTO DE GRADO EN DERECHO Y GRADO
EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

Asignatura 46399 DIRECCION COMERCIAL II

Obligatoria

45ECTS

Como manda la norma, se transcriben literalmente las competencias descritas en la memoria de verificacion del titulo
para la asignatura (Fuente: Memoria de Verificacion del Titulo de ADE)

21

Generales

G4. Poder transmitir (oralmente y por escrito) informacion, ideas, problemas y soluciones relacionados con asuntos
econdmicos-empresariales, a publicos especializados y no especializados de forma, ordenada, concisa, clara, sin
ambigledades y siguiendo una secuencia légica.

Gb. Poseer las habilidades de aprendizaje necesarias que permitan emprender estudios posteriores con un alto grado
de autonomia.

2.2

Especificas

El. Entender las bases teodricas, tanto de la economia general como de la economia y estrategia empresarial, la
formacion de los precios y la naturaleza de los hechos econémicos, el proceso de direccion y las areas funcionales de
la empresa, a la vez que manejar los métodos cuantitativos esenciales y dominar los fundamentos sociales, historicos
y juridicos de la actividad econémica y la direccidon de marketing.

E3. Comprender y manejar con soltura los fundamentos conceptuales y tedricos de los estudios de mercado y las
estrategias de marketing, junto con sus posibles aplicaciones especificas en diversas areas (marketing social,
publico,...), en Internet o escenarios relacionados y en la investigacion de la opinién publica.

E4. Entender el comportamiento de los diversos tipos de cliente y de sus compras, asi como el funcionamiento de los
mercados de bienes y servicios, sus factores determinantes, la correspondiente estructura econdémica sectorial y las
instituciones relevantes al respecto.

E5. Conocer las politicas aplicables y la cartera de modelos o técnicas relacionadas con el marketing analitico y
estratégico, incluyendo la investigacion de mercados mediante herramientas cualitativas y/o cuantitativas, el desarrollo
de productos, la fijacion de precios, la comunicacion, la distribucion, la expansion internacional, la respuesta
competitiva y la innovacion, en el marco de una eficaz gestion de equipos y una economia y estrategia empresarial
basada en criterios éticos y de responsabilidad social.

E7. Administrar una empresa u organizacion de pequefio tamafio, o un departamento en una empresa u organizacion
de mayor dimensién, tanto en el ambito del sector privado como en el marco del sector publico, logrando una
adecuada posicidon competitiva e institucional y resolviendo los problemas mas habituales en su direccién y gestion.
E8. Recopilar e interpretar diversas fuentes de informacion (bibliogréficas, estadisticas, etc.) mediante diferentes
herramientas.

E11. Redactar proyectos y planes de direccion global o referidos a areas funcionales de las organizaciones,
incluyendo, en su caso, propuestas de mejora.

E12. Elaborar informes de asesoramiento en el ambito de la administracién y direccion de empresas y otras
Organizaciones.

2.3

Transversales

T1. Capacidad para comunicarse de forma fluida, tanto oral como escrita, en castellano.

T3. Alcanzar las habilidades propias del manejo basico de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién
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(TICs).

T4. Demostrar capacidad intelectual para el pensamiento analitico y la interpretacién econémico-empresarial de
documentos, bases de datos e informaciones sociales, asi como desarrollar un espiritu critico ante el saber
establecido.

T5. Adquirir la capacidad para trabajar en equipo, demostrando habilidad para coordinar personas y tareas concretas,
y contribuyendo con profesionalidad al buen funcionamiento y organizacidn del grupo, sobre la base del respeto
mutuo.

T6. Gestionar de forma eficiente el tiempo, asi como planificar y organizar los recursos disponibles estableciendo
prioridades y demostrando capacidad para adoptar decisiones y afrontar dificultades cuando éstas aparezcan.
T7. Adquirir un compromiso ético en el ejercicio de la profesién.

T8. Desarrollar una actitud favorable al cambio y poseer una alta capacidad de adaptacion (flexibilidad)

Aunque para cada uno de los bloques tematicos de la guia docente se hace explicita una lista mas exhaustiva de los
objetivos de aprendizaje concretos establecidos, a continuacion se presenta una lista resumida con los objetivos mas
importantes de la asignatura.

Al final del curso alumno deberia:

e Saber definir un producto desde el punto de vista de las necesidades del comprador, las dimensiones de la
cartera de productos, asi como las decisiones que definen la politica de productos, marcas, envases y etiquetas de la
empresa.

« Comprender la nociéon de precio y su relevancia como variable de marketing, su papel en el proceso de decisién
de compra, los factores condicionantes y los métodos de fijacién y las estrategias y tacticas de precios mas
habituales.

¢ Analizar el papel de la distribucién comercial en la economia y en la empresa, las principales configuraciones de
un canal y los tipos de intermediarios, el comercio electronico y las decisiones de marketing del detallista.

» Comprender la naturaleza de la comunicacion de marketing, las claves para lograr una comunicacion eficaz, los
instrumentos de comunicacion comercial, los factores condicionantes de la eleccién del mix de comunicacion y las
nuevas tendencias en comunicacion.

» Valorar la importancia de la planificacion, la ejecucion, el control y evaluacion de las actividades de marketing,
conocer los contenidos que debe tener un plan de marketing y las diferentes formas de organizar tales actividades.

e Ser capaz de analizar y enjuiciar de forma razonada una actuacién comercial y la posicion comercial de una
empresa u organizacion y de redactar y presentar informes y propuestas en el &mbito de la direccién de marketing.

« Comprender las particularidades que la aplicacion del marketing tiene en empresas de servicios e industriales y la
contribucion del marketing en contextos no empresariales.

«_Conocer las ultimas tendencias en el &mbito del marketing.

BLOQUE |: INSTRUMENTOS DE ACTUACION COMERCIAL
Tema 1. Decisiones sobre productos

Tema 2. Decisiones sobre precios

Tema 3. Decisiones sobre distribucién comercial

Tema 4. Decisiones sobre comunicacién comercial

BLOQUE II: PLANIFICACION Y ORGANIZACION DE LAS ACTIVIDADES DE MARKETING
Tema 5. Planificacién y organizacion de las actividades de marketing

Se combinarén los siguientes métodos docentes:

* Clases teoricas.

¢ Resolucion de problemas y ejercicios practicos.
¢ Estudio de casos.

¢ Aprendizaje basado en proyectos.

Informacién consulte el documento de la Guia Docente de la asignatura

Las instalaciones y medios materiales son los disponibles en nuestra Facultad. El material did4ctico de la asignatura
se pondra a disposicion del alumnado a través del servicio de reprografia de la Facultad y/o del Campus Virtual de la
UVa (http://campusvirtual.uva.es/).
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Consultar en www.der.uva.es

ACTIVIDADES PRESENCIALES
HORAS

ACTIVIDADES NO PRESENCIALES
HORAS

Clases tedricas

27

Estudio y trabajo auténomo individual
47,5

Clases practicas de aula y tutorias grupales
15

Estudio y trabajo autbnomo grupal
20

Evaluacion

w

Total presencial
45

Total no presencial
67,5

Maria José Garrido Samaniego (mariajo@eco.uva.es; 983423331)
Ana Isabel Rodriguez Escudero (ana@eco.uva.es; 983434394)
Rebeca San José Cabezudo (rebecasc@eco.uva.es; 983423951)

Castellano
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