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1. Situacién / Sentido de la Asignatura

1.1 Contextualizacién

Se sitta en el 6° semestre del Grado en ADE, profundiza en el area de marketing operativo, cuyo concepto
genérico se introdujo en Fundamentos de Marketing de segundo curso. Pretende preparar al alumno en el
disefio y ejecucion del plan de marketing, online y offline. Para el desarrollo de la asignatura se usan
herramientas de blsqueda y andlisis de la informacion, aprendidas en Direccion Comercial I.

Un complemento interesante de esta asignatura son las optativas de cuarto curso Estrategias de Marketing y
Distribucion Comercial y Comunicacién Promocional, que profundizan en conceptos clave.

1.2 Relacién con otras materias

Es una asignatura relacionada con Organizacion de Empresas.

1.3 Prerrequisitos

Conocimientos de empresa procedentes de Introducciéon a la Economia de la Empresa, conocimientos de

Direccion Comercial | y de Fundamentos de Marketing

2. Competencias

2.1 Generales

G4. Transmitir oralmente y escrito informacion, ideas, problemas y soluciones relativos a asuntos econémicos-
empresariales, a publicos especializados y no especializados de forma, ordenada, concisa, clara, sin
ambigliedades y con una secuencia légica.

G5. Poseer las habilidades de aprendizaje necesarias que permitan emprender estudios posteriores con un alto
grado de autonomia.

2.2 Especificas

E1l. Poseer un conocimiento adecuado de la empresa, su marco institucional y juridico, asi como los elementos
basicos del proceso de direccion, la organizacién, la contabilidad, la fiscalidad, las operaciones, los recursos
humanos, la comercializacién y la financiacion e inversién.

E3. Conocer el comportamiento de los agentes econémicos y las organizaciones y el funcionamiento de los
mercados y los factores relevantes al adoptar decisiones.

E4 Conocer los instrumentos disponibles para disefiar estrategias empresariales en la organizacion,
financiacion e inversion, operaciones, capital humano y comercializacion y comprender sus efectos en los
objetivos empresariales.

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

E7. Administrar una empresa u organizacion de pequefio tamafio, o un departamento en una empresa u
organizacién de mayor dimension, tanto en el &mbito 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
direccién y gestion.

E8. Recopilar e interpretar fuentes de informacion con diferentes herramientas.
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E1ll. 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 administracion 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 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 organizacion 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.

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

3. Objetivos

e Conocer los factores que han motivado el cambio de enfoque de marketing y comprender la importancia del
cliente en la estrategia de marketing.

e |dentificar las variables clave en el mix del nuevo marketing.

e Comprender el concepto de marketing circular

e Comprender como Internet y la era digital impactan sobre el marketing, adquiriendo el cliente una nueva
posicion.

e Conocer y saber explicar los conceptos basicos del e-marketing, orientado a alcanzar y lograr mantener una
presencia comercial efectiva y eficaz en la Red y en escenarios relacionados (teléfono movil, television
interactiva,...).

e  Ser capaz de disefiar, implantar y evaluar un plan de e-marketing.

e |dentificar los riesgos de los medios electronicos, aprovechar sus oportunidades y apreciar su aplicabilidad en
la investigacion de mercados online.

e Reenfocar el andlisis de los comportamientos de compra y aprender nuevos modelos de negocio en el marco
del comercio electrénico, junto con sus funcionalidades y las modalidades del mismo.

e  Saber los requisitos que debe cumplir un sitio Web desde un enfoque comercial.

e Entender las posibilidades ofrecidas por las nuevas tecnologias para crear y consolidar las relaciones con los
clientes, asi como las perspectivas comerciales existentes en las comunidades virtuales y la utilidad de los
buscadores en Internet.

e Comprender las ventajas e inconvenientes de las herramientas fundamentales del e-marketing para adoptar

decisiones estratégicas u operativas y resolver problemas comerciales.
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® Ser capaz de articular vias electrénicas para aumentar el conocimiento de la marca, elevar el trafico hacia el

sitio Web y aplicar con éxito el programa de marketing mix en un contexto electronico, percibiendo

adecuadamente los efectos del e-marketing en cuanto a nuevas formas de entender y manejar las variables

producto, precio, distribuciéon y comunicacion comercial.

4. Bloques tematicos

a. Contenidos

Blogue 1: “INTRODUCCION AL MARKETING DE LAS CINCO PES”

Tema 1: El nuevo marketing. Del poder del mercado al poder del consumidor

Blogue 2: “DECISIONES DE ACTUACION COMERCIAL EN EL CONTEXTO DIGITAL”

Tema 2: Concepto de marketing digital. La investigacién de mercados online

Tema 3: La gestién de productos y precios online

Tema 4: La distribucién en Internet y el comercio electrénico

Tema 5: La comunicacion digital

Blogue 3: “TENDENCIAS EMERGENTES EN MARKETING”

Tema 6: Técnicas emergentes en marketing. Internet al servicio del marketing

b. Objetivos de aprendizaje

Al finalizar los correspondientes temas de cada uno de los bloques tematicos el alumno debera avanzar en

la consecucion de los objetivos enumerados en el apartado 3.

5. Temporalizacién de la asignatura

Tendencias emergentes en marketing

" CARGA PERIODO DE DESARROLLO
BLOQUE TEMATICO
ECTS PREVISTO
Introduccién al marketing de las cinco pes 0.3 1 semana
Decisiones de actuaciéon comercial en el contexto digital 4.4 13 semanas
0.3 1 semana

6. Métodos docentes y plan de trabajo

a. Métodos docentes

Explicacién y presentacion oral de contenidos en clase. Resolucion de casos practicos (dinamica de grupos).

Comentario critico de noticias de actualidad (dinamica de grupos). Puesta en comun de los resultados que

cada grupo de alumnos plantee en relacion a ciertas actividades de investigacién. Resolucion de casos

préacticos relativos a decisiones de marketing mix. Resolucién de practicas numéricas.

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.

b. Plan de trabajo

Explicacién oral de contenidos.
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El papel del alumno pasara de ser receptor de informacién a ser parte activa en el desarrollo de la asignatura.
Los estudiantes se dividirdn en grupos de cinco personas de su eleccion. El trabajo a desarrollar es un plan de
marketing digital para un producto, elegido por ellos mismos, que ha de ir destinado al mercado de consumo.

El trabajo se ira desarrollado de manera secuenciada, de acuerdo a las siguientes partes: andlisis del entorno,
disefio de la estrategia de producto, estrategia de precios y distribucion y estrategia y acciones de
comunicacion. El trabajo se plasmara en un documento gréfico (infografia) que explicaran en clase para que el
resto de comparfieros puedan conocer el contenido, hacer sugerencias de mejora y aprender del trabajo de sus
comparfieros al objeto de sacar provecho del trabajo colaborativo.

Simultdneamente se dispondra de 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. 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 marketing. En este
sentido los profesores seran estimulo y acicate y plantearan cuestiones y debates online. Ademas este grupo
servira para poner en comun los avances de cada grupo de estudiantes en el desarrollo del trabajo.

La dltima semana lectiva se dedicara a la exposicion 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 3-5 minutos.

7. Tabla de dedicacién del estudiante a la asignatura

ACTIVIDADES PRESENCIALES HORAS ACTIVIDADES NO PRESENCIALES HORAS
Clases tedricas en aula 10 Estudio y trabajo auténomo 20
Clases practicas en aula 25 Estudio y trabajo en grupo 47.5
Evaluacion 10

Total presencial 45 Total no presencial 67.5

8. Evaluacion

a. Descripcion del método e instrumentos de evaluacion

Prueba escrita

El examen consistira en una prueba objetiva tipo test sobre contenidos tedrico-practicos, de respuesta multiple.
La superacion de un minimo de respuestas en esta parte sera 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 esta parte tendra un peso del 60%.

Prueba oral (solo estudiantes no presenciales)

Para los estudiantes no presenciales se celebrara una prueba oral consistente en preguntas de razonamiento
relativas a diferentes aspectos del plan de marketing. El desarrollo de la prueba permitira un debate entre los
docentes y el estudiante/s. El peso de esta parte de la evaluacion sera del 40%.

Asistencia a clase y entrega de trabajos

La asistencia a clase es obligatoria para los estudiantes que quieran someterse a evaluacién continua; éstos
deberan asistir al menos al 90% de las clases, no considerandose excepcién alguna por ninguna razon pues
para quien no pueda asistir esta prevista la evaluacidon no presencial. 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
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resultado final. 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 superacién y madurez personal de éstos.
La asistencia a clase sera obligatoria y conllevara unas normas de respeto y educacion 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 tendra
un peso del 15%. Quedan eximidos de esta parte de la evaluacion los estudiantes no presenciales definidos en
el apartado anterior.

Interaccion en redes sociales

Se valorara, en forma de evaluacién continua, la participaciéon 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 nUmero 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 10%.
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 andlisis 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 gréafico (infografia) y video para la defensa
oral del trabajo. Quedaran eximidos de esta parte de la evaluacion los estudiantes no presenciales.

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 conllevara la pérdida del derecho a evaluacion de dichos
trabajos.

b. Tablaresumen del sistema de evaluacién

ESTUDIANTES PRESENCIALES

INSTRUMENTO PESO OBSERVACIONES
Prueba escrita individual En relacion a la prueba de test: es imprescindible
Constara de una prueba objetiva tipo test o5, | SUPErar esta parte del examen respondiendo
sobre  contenidos  tedrico-practicos, de correctamente al minimo de preguntas indicadas
respuesta Unica ya que tiene caracter eliminatorio

Participacion en clase

Se valorara la participacion en los debates, la
realizacién de aportaciones a los comparieros,
las sugerencias de mejora, etc.

Interaccion en Redes Sociales

Se valorard la participacion activa de los
estudiantes en las redes sociales habilitadas | 10%
ad hoc para la asignatura (perfil de Facebook y
pagina de twitter).

Trabajo Grupal

En grupos de cinco personas se debera
elaborar un plan de marketing con todas sus
fases. El trabajo debera plasmarse en un
documento gréafico (infografia) y debera
defenderse oralmente a través de un video.

La mera asistencia a clase no dara derecho a
15% | valoracion de esta parte, se requiere una actitud
proactiva.

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 reflexion aportados.

La entrega de trabajos fuera de plazo o fuera de
los cauces oficiales habilitados conllevara la
50% | pérdida del derecho a evaluacion de los mismos.
Las entregas se realizaran en todo caso a través
de Moodle
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ESTUDIANTES NO PRESENCIALES
INSTRUMENTO PESO OBSERVACIONES

Prueba escrita individual

Constara de una prueba objetiva tipo test
sobre  contenidos  tedrico-practicos, de
respuesta Unica.

Prueba Oral

Para los estudiantes no presenciales se
celebrara una prueba oral consistente en | 40%
preguntas de razonamiento relativas al plan de
marketing.

En relacion a la prueba de test: es imprescindible
60% | superarla respondiendo correctamente al minimo
de preguntas indicadas por su caracter eliminatorio

El desarrollo de la prueba permitird un debate entre
los docentes y el/los estudiante/s.

9. Material Docente

a. Bibliografia basica

BELLO ACEBRON, L.; R. VAZQUEZ CASIELLES y J.A. TRESPALACIOS GUTIERREZ (1996): Investigacion
de mercados y estrategia de marketing. Civitas, Madrid, 22 ed.

KOTLER, P. y OTROS (2006): Direccion de Marketing. Prentice Hall. Madrid. 122 Edicién.

MARKULETA ARRULA, M. (2005): MARKETING ONLINE. Estrategia y tactica en la era digital 10 Edicion
SICILIA, M. PALAZON, M, LOPEZ, | y LOPEZ M. (2021): Marketing en redes sociales. Editorial: ESIC Editorial.
Madrid

VILLAVERDE HERNANDO, S, MONFORT DE BEDOYA, A y MERINO SANZ, M. J. (2020): Investigacion De
Mercados en entornos digitales y convencionales: Una vision integradora. ESIC, Madrid.

b. Bibliografia complementaria

GARCIA, By GUTIERREZ, A. M. (2013): Marketing de Fidelizacién. Piramide, Madrid.
MUNUERA ALEMAN, J.L. y RODRIGUEZ ESCUDERO, A.l. (2006): Estrategias de marketing de la teoria a la
practica. ESIC

10. Recursos necesarios y otrainformacién de interés

Se facilitara documentacion relativa a los diferentes temas y contenidos de la asignatura en la plataforma
Moodle habilitada. En ella se incluiran: material adhoc elaborado por los docentes, enlaces a articulos y
trabajos de interés, noticias de actualidad relevantes para la docencia, casos practicos, etc.

Ademas se recomienda la consulta de la bibliografia recomendada en clase para cada tema.

Finalmente se indican las siguientes paginas web de interés: www.foromarketing.com;
www.estoesmarketing.com; http://www.marketingdirecto.com; http://www.marketingnews.com;

http://Marketingmk.com; http://ipmark.com; http://www.canalpublicidad.com/

Universidad de Valladolid
A7 de 7



	PortadaDireccionComercial_II_ADE
	GuiaDocenteDireccionComercial_II_ADE_21_22

