Guia docente 2017/2018

>>Enlace fichero guia docente

Plan 445 GRADO EN ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
Asignatura 41979 DIRECCION COMERCIAL II
Grupo 1

Obligatoria

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
ambigiiedades y siguiendo una secuencia logica.

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

Especificas

E1. Poseer un conocimiento adecuado de la empresa, su marco institucional y juridico, asi como los elementos
basicos del proceso de direccién, la organizacién, la contabilidad, la fiscalidad, las operaciones, los recursos
humanos, la comercializacion y la financiacion e inversion.

E3. Conocer el comportamiento de los agentes econémicos y las organizaciones (empresas, economias domésticas,
entidades no lucrativas, sector publico,...) y el funcionamiento de los mercados, junto con los factores relevantes a la
hora de adoptar decisiones

E4 Conocer los instrumentos y herramientas disponibles, asi como sus ventajas e inconvenientes, para disefar
politicas y estrategias empresariales en el &mbito general de la organizaciéon o en cuanto a financiacion e inversion,
operaciones, capital humano y comercializacion, a la vez que comprender sus efectos sobre los objetivos
empresariales y el reflejo contable de sus resultados.

E5. Conocer los elementos clave para el asesoramiento cientifico y técnico en la administracion y direccion de
empresas Yy otras organizaciones de acuerdo con las necesidades sociales, los objetivos correspondientes, la
legislacion vigente y la responsabilidad social de las empresas.

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 posicién competitiva e institucional y resolviendo los problemas mas habituales en su direccion y gestion.
E8. Recopilar e interpretar diversas fuentes de informacion (bibliograficas, estadisticas, etc.) mediante diferentes
herramientas.

E11. Redactar proyectos y planes de direccidn 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 administracion y direccién de empresas y otras
organizaciones.

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 Comunicacion
(TICs).

T4. Demostrar capacidad intelectual para el pensamiento analitico y la interpretacion 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 profesion.
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T8. Desarrollar una actitud favorable al cambio y poseer una alta capacidad de adaptacion (flexibilidad).

Conocer el papel del cliente en el proceso de planificacién en marketing. Aprender a disefiar estrategias de marketing
operativo: precio, producto, comunicacion y distribucién. Analizar las tendencias emergentes en marketing y la
influencia de las TIC.

Blogue 1. Introduccion al marketing de las cinco pes

Tema 1. : El nuevo marketing. Del poder del mercado al poder del consumidor
Bloque 2: Decisiones estratégicas de marketing mix

Tema 2: Decisiones estratégicas de producto y gestiéon de la marca

Tema 3: Estrategias de precios

Tema 4: La distribucion y su papel en la estrategia de marketing

Tema 5: Las decisiones de comunicacion comercial

Bloque 3. Tendencias emergentes en marketing. El marketing digital

Tema 6. Marketing digital y nuevas tendencias

Metodologia Docente

Explicacion y presentacion oral de contenidos en clase. Resolucién de casos practicos (dindmica de grupos).
Comentario critico de noticias de actualidad (dinamica de grupos). Puesta en comun de los resultados que cada grupo
de alumnos platee en relacién a ciertas actividades de investigacion. Resolucién de casos practicos relativos a
decisiones de marketing mix. Resolucién de practicas numéricas sobre decisiones de precios y de producto.

Empleo de las TIC y de la web 2.0 (redes sociales ad hoc) para el fomento del trabajo colaborativo y la busqueda de
la mejora continua.

Plan de Trabajo

Explicacion oral de contenidos que el alumno debera estudiar para poder trabajar con ellos en temas sucesivos.

El papel del alumno pasara de ser receptor de informacion a ser parte activa en el desarrollo de la asignatura. Para
posibilitar esta forma de trabajo los estudiantes se dividirdn en grupos de cinco personas. La eleccion de los
compafieros de grupo la realizaran los propios estudiantes, puesto que han de trabajar juntos durante todo el
cuatrimestre. El trabajo a desarrollar es un plan de marketing para un producto, elegido por ellos mismos, que ha de ir
destinado al mercado de consumo, no al industrial.

El trabajo se ir4 desarrollado de manera secuenciada, de acuerdo a las siguientes partes: analisis del entorno, disefio
de la estrategia de producto, estrategia de precios, estrategia de distribucion y estrategia y acciones de comunicacion.
El trabajo comenzara dentro del grupo, de modo que los cinco integrantes deberan desarrollar el contenido para cada
una de las partes citadas y lo plasmaran en un documento grafico (infografia) que mostraran y explicaran en los
seminarios para que el resto de compafieros de otros grupos puedan conocer el contenido, hacer aportaciones y
sugerencias de mejora y aprender del trabajo de sus compafieros. Se pretende sacar provecho del trabajo
colaborativo.

Simultaneamente se dispondra de un perfil en twitter y una pagina de Facebook (grupo cerrado) al servicio de las
aportaciones que los estudiantes quieran hacer respecto de los contenidos que se estén trabajando en cada momento
en la asignatura. La idea es crear un banco de documentos digitales que sirvan de ayuda para la realizacion de los
trabajos a la par que sean un elemento que permita que los alumnos estén al tanto de las Gltimas novedades en
diferentes ambitos de marketing. En este sentido los profesores seran estimulo y acicate y plantearan cuestiones y
debates online a través de las citadas redes sociales.

La ultima semana lectiva se dedicara a la exposicidn oral de los trabajos realizados. Para ello se deberan colgar las
infografias resumen del plan de marketing asi como un video de formato libre con una exposicion oral del trabajo que
sirva para su defensa en un tiempo aproximado de 10 minutos. Dichos materiales se deberan subir a la plataforma
moodle habilitada para la asignatura. Asimismo se compartiran en redes sociales y opcionalmente en you tube

Prueba Escrita

El examen consistira en una prueba objetiva tipo test sobre contenidos tedrico-practicos, de respuesta mdltiple. La
superacion de un minimo de respuestas en esta parte serd condicion imprescindible para que el alumno pueda
superar la asignatura. El peso de esta parte en la nota final sera del 25%.

Para los estudiantes no presenciales (aguellos que por causa debidamente justificada, enfermedad, trabajo, etc) esta
parte de la evaluacién tendra un peso del 50%.

Prueba Oral

(Solo estudiantes no presenciales)

Para los estudiantes no presenciales se celebrara en la Ultima semana lectiva una prueba oral consistente en
preguntas de razonamiento relativas a diferentes aspectos del plan de marketing. El desarrollo de la prueba permitira
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un debate entre los docentes y el estudiante/s. El peso de esta parte de la evaluacién sera del 35%.

Asistencia a Seminarios y Clases

Las clases practicas y los seminarios se dedicaran a la realizacién de practicas y sobre todo a la puesta en comin de
los trabajos a realizar por los estudiantes. El objetivo es lograr que, fruto de la interaccion entre estudiantes y
profesores, se optimice el resultado final, consiguiendo la mejora de los trabajos realizados por los estudiantes. En
definitiva se pretende sacar provecho del trabajo colaborativo, tanto para la mejora del plan de marketing a realizar
por cada grupo de estudiantes, como para la superacion y madurez personal de los estudiantes.

La asistencia a clase sera obligatoria para esta asignatura. S6lo se permitird 1 falta de asistencia no justificada sin
penalizacidon.Cada dia de ausencia injustificada se penalizara restando 0.1 puntos de la nota final obtenida por el
estudiante.

Se recuerda que la asistencia a clase conlleva unas normas de respeto y educacién de modo que no se podra llegar
tarde, ni interrumpir la clase molestando con comentarios o intervenciones fuera de lugar, etc. Se considerara tan
negativa la falta de asistencia como la no observacion de las citadas normas.

Esta parte de la evaluacion tendra un peso del 10% en la nota final

Quedan eximidos de esta parte de la evaluacién los estudiantes no presenciales definidos en el apartado anterior.
Interaccion en Redes Sociales

Se valorard, en forma de evaluacion continua, la participacion activa de los estudiantes en las redes sociales
habilitadas ad hoc para la asignatura (perfil de Facebook y pagina de twitter). Se tendra en cuenta el nimero y
frecuencia de las aportaciones de cada estudiante, la oportunidad de los contenidos compartidos, su calidad, asi
como el comentario o reflexién aportado por el alumno.

El peso de esta parte en la nota final sera del 15%. Esta parte de la evaluacién sera idéntica para estudiantes
presenciales y no presenciales.

Trabajo Grupal

A lo largo del curso los estudiantes, en grupos de cinco individuos, deberan llevar a cabo un plan de marketing
dividido en cinco fases secuenciadas en el tiempo: seleccion del producto-mercado y analisis del entorno, disefio de la
estrategia de producto, disefio de la estrategia de precios, estrategia de distribucién y estrategia de comunicacion. El
resultado final debera presentarse en formato grafico (infografia). En las dos Ultimas semanas se presentaran las
defensas orales de los trabajos en formato de video.

El peso de esta parte de la evaluacion en la nota final sera del 50%.

La entrega de trabajos fuera de plazo o fuera de los cauces oficiales habilitados para ello conllevaré la pérdida del
derecho a evaluacion de dichos trabajos para el estudiante.

Quedaran eximidos de esta parte de la evaluacion los estudiantes no presenciales.

Asistencia y Participacion en Otras Actividades

Opcionalmente se podra evaluar la asistencia y participacién de los alumnos en conferencias, mesas redondas y foros
de debate organizados por el Centro.

Publicados en los tablones de anuncios y web del Centro
www.facultadcet.es

Consultar en los tablones de anuncios o web del Centro

Actividades presenciales

Horas

Actividades no presenciales
Horas

Clases teérico-practicas (T/M)

10

Estudio y trabajo auténomo individual
50

Clases practicas de aula (A)

25

Estudio y trabajo autbnomo grupal
17.5

Laboratorios (L)

Practicas externas, clinicas o de campo
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Seminarios (S)
5

Tutorias grupales (TG)

Evaluacion
5

Total presencial
45

Total no presencial
67,5

Blanca Garcia Gémez, Profesora Titular de Universidad. Doctora en Ciencias Empresariales por la Universidad de
Valladolid. Premio Nacional a la Mejor Tesis Doctoral en Marketing por AEMARK; Premio Extraordinario de Doctorado
en el curso 2008/09.

Autora de diversos articulos en revistas nacionales e internacionales indexadas.

Participantes en diversos proyectos de investigacion financiados.

Autora de tres libros y de varios capitulos de libros.

Ponente en diversos congresos cientificos de indole nacional e internacional.

Conferenciante en diversas universidades europeas.

Miembro del Consejo de Gobierno de la Universidad de Valladolid y de varias de sus comisiones delegadas

Miembro del Consejo Rector de Caja Rural de Soria

Alfonso GOmez Aguirre es Profesor Asociado, Graduado en Administracion y Direccién de Empresas por la UVa.
Master Ejecutivo en Direccidn y Gestién de Redes Sociales en la Empresa por la Universidad de Alicante. Profesional
libre dedicado a la realizacién de trabajos de consultoria y asesoria de marketing internacional y marketing digital y
gestion de redes sociales. Autor de articulos sobre marketing digital. Autor del libro La estrategia de marketing de las
empresas vitivinicolas.

Espafiol
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