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1. Situacién / Sentido de la Asignatura

1.1 Contextualizacion

Uno de los campos de la Economia que mas rapidamente esta evolucionando es la actividad comercial. La
incorporacioén de las nuevas tecnologias, unida a la globalizacion de los mercados, ha provocado que la actividad
comercial esté cambiando con rapidez y adquiriendo un elevado grado de desarrollo y complejidad. Las
empresas se enfrentan a mercados cada vez mas amplios, y en los que la competencia es mas intensa; lo que
se traduce en que todas las actividades relacionadas con la forma en que la tecnologia influye en la
comercializacion y distribucion de productos o servicios adquieran una mayor relevancia, si cabe. Es en este
campo donde muchas empresas se juegan su futuro, situandose su importancia por encima de otros ambitos
empresariales también significativos, como puede ser la Produccion o la Administracion.

Esta relevancia creciente de la actividad comercial exige, cada vez mas, la presencia en las empresas de
personas que se dediquen al desarrollo de estas funciones comerciales, con la suficiente capacidad para
desempeniar las tareas especificas de esta area de negocio. Este profesional necesita tener unas competencias
y habilidades especificas, muy diferentes de las que se requieren en otros ambitos de los estudios de la titulacion.
Por tal motivo, la Universidad debe disponer de una ensefianza dirigida esencialmente a la formacion de
personas que estan en disposicion de acudir debidamente preparadas a ejercer las funciones referidas a la

actividad comercial.

1.2 Relacion con otras materias

Esta asignatura esta relacionada con todas las materias definidas en el plan de estudios del Titulo de Grado en
Ingenieria Informatica de Servicios y Aplicaciones. Especialmente, con las asignaturas de las areas

empresariales econdémica, comercial y financiera.

1.3 Prerrequisitos

Es conveniente que el alumno haya cursado previamente la asignatura de primer curso “Organizacion y Gestion
de

Empresas’.
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2. Competencias

2.1 Generales

G-03.
G-05.
G-07.
G-08.
G-09.
G-10.
G-11.
G-12.
G-15.
G-17.
G-19.
G-20.
G-21.

Capacidad de analisis y sintesis.

Comunicacion oral y escrita en la lengua propia.

Habilidades basicas en el manejo del ordenador.

Habilidades de gestion de la informacion.
Resolucion de problemas.

Toma de decisiones.

Capacidad critica y autocritica.

Trabajo en equipo.

Liderazgo.

Habilidades de investigacion.

Capacidad de adaptarse a nuevas situaciones.
Capacidad de generar nuevas ideas.

Habilidad para trabajar de forma auténoma.

2.2 Especificas

CE-6. Conocimiento adecuado del concepto de empresa, marco institucional y juridico de la empresa.

Organizacion y gestion de empresas.

CE-35. Capacidad para comprender y aplicar los principios y practicas de las organizaciones, de forma que

puedan ejercer como enlace entre las comunidades técnica y de gestién de una organizacion y participar

activamente en la formacion de los usuarios.
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3. Objetivos

Proporcionar las herramientas basicas en la gestion del marketing electrénico de las organizaciones, que
capaciten en la obtencion de informacién necesaria para el analisis del entorno y de los consumidores y
empresas, que faciliten la toma de decisiones de marketing y permitan su ejecucion y posterior analisis de los

resultados.

Subcompetencias disciplinares (Saber)

= Conocer la importancia e implicaciones del marketing en las organizaciones.

= Analizar el mercado y su demanda, haciéndose un especial énfasis en sus caracteristicas
diferenciadoras.

= Comprender su complejidad y conocer la influencia que las variables del entorno tienen en las
decisiones empresariales, asi como en la evolucion de su mercado.

= Estudiar como toman sus decisiones los consumidores y qué factores influyen en ellas.

= Analizar y comprender la planificacion y el desarrollo de productos, asi como las principales decisiones
que afectan a la configuracién y gestion de sus atributos

= Conocer las herramientas de marketing y sus aplicaciones basicas en las empresas para conseguir

sus objetivos y generar valor para el cliente.

Subcompetencias profesionales (Saber hacer)

= Gestionar (iniciar su acercamiento) la funcion del marketing en las organizaciones y emprender
acciones que favorezcan la satisfaccion de los clientes y mejoren sus relaciones con ellos.

= Analizar la demanda y definir el papel del marketing para que contribuya a la consecucion de los
objetivos del sector turistico.

= Segmentar los mercados e identificar la estrategia mas adecuada dadas las condiciones del mercado
y las caracteristicas de los consumidores.

= Adaptarse y reaccionar ante situaciones imprevistas por cambios en el mercado, entorno, etc.

= Anticiparse a las necesidades y expectativas de los clientes.

= Definir objetivos comerciales.

= Disefiar en la practica acciones relativas al producto y marcas para las empresas.

Al finalizar cada bloque los alumnos deberan alcanzar los siguientes objetivos especificos:

Bloque | Demostrar conocimiento de los fundamentos conceptuales del marketing electrénico y
del comercio electrénico, del desarrollo y de la evolucién histérica del entorno virtual para

las empresas y organizaciones

Bloque Il Conocer los instrumentos para la toma de decisiones estratégicas en el Marketing
Electronico, con base en herramientas de investigacion comercial, el comportamiento del

consumidor y de los negocios en entornos digitales.

Bloque Ill Conocer los elementos de disefio de un plan de e-marketing, considerando herramientas
de marketing digital, movil y en redes sociales; medicion y estadisticas de analitica web

y con aplicacion a un negocio del sector informatico.
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4. Contenidos y/o bloques tematicos

Carga de trabajo en créditos ECTS: 6

a. Contextualizacion y justificacion

En un momento en el que comercio electrénico gana peso en la forma de comercializar los bienes y servicios es

imprescindible conocer las competencias acerca de su desarrollo y evolucion.

b. Objetivos de aprendizaje

c. Contenidos

El Blogue | se estudian los conceptos del comercio electrénico, el e-marketing y el e-bussines, las variables

que lo integran y la incidencia que éstas tienen en las decisiones de marketing de las organizaciones.

El Bloque Il se centra en conocer los instrumentos para la toma de decisiones estratégicas en el marketing
electrénico, con base en herramientas de investigacion comercial, el comportamiento del consumidor y de los

negocios en entornos digitales.

El Bloque Il sirve para entender y desarrollar en la practica los instrumentos para la gestion operativa de

marketing y el comercio electrénico.

BLOQUE I: FUNDAMENTOS DE MARKETING Y COMERCIO ELECTRONICO.

* Tema 1. Introduccion al marketing electrénico.

BLOQUE II. INSTRUMENTOS Y ESTRATEGIAS DE COMERCIO ELECTRONICO.

« Tema 2. El Comercio electrénico

+ Tema 4. Tecnologia del Comercio electronico

+ Tema 5. Estrategia y ventaja competitiva en el comercio electronico

BLOQUE Ill. GESTION DEL COMERCIO ELECTRONICO.

» Tema 6. Logistica y operaciones en el comercio electrénico

+ Tema 7 — Herramientas y métricas de marketing electrénico.

» Tema 8 — El plan de e-marketing y Marketing de contenidos.

Universidad de Valladolid
A5 de 9



Proyecto/Guia docente de la asignatura para el curso 2021-2022

Universidad deValladolid

d. Métodos docentes

Esta asignatura combina conocimiento tedrico y practico. En las sesiones tedricas se explican los conceptos

clave sobre el marketing electrénico. En las sesiones practicas se investigara sobre casos exitosos, que

ejemplifiquen lo aprendido en clase.

Adicionalmente, se desarrollara un trabajo en grupo que comprende varias fases: la eleccion de un producto o

servicio online, el andlisis del mismo mediante el uso de fuentes secundarias y primarias y, finalmente, la

presentacion final del estudio.
Estrategias de ensefianza-aprendizaje:
= Exposicion de teoria y ejemplos

= Método del caso

= Investigacion de campo

= Ejercicios practicos

= Elaboracion de informes

e. Plan de trabajo

ACTIVIDADES PRESENCIALES HORAS ACTIVIDADES NO PRESENCIALES HORAS
Clases teorico-practicas (T/M) 35 Estudio y trabajo auténomo individual 40
Clases practicas de aula (A) 25 Estudio y trabajo auténomo grupal 50

Total presencial 60 Total no presencial 90

f. Evaluacion

El caracter tedrico-practico de la asignatura hace imprescindible plasmar los conocimientos adquiridos en un

caso practico de caracter individual donde se recopile los diversos aspectos del Comercio electrdnico.

INSTRUMENTO/PROCEDIMIENTO

PESO EN LA NOTA FINAL OBSERVACIONES

Trabajo practico individual en el aula

25%

Trabajo practico individual fuera del aula

75%

CRITERIOS DE CALIFICACION

e Convocatoria ordinaria:

e Convocatoria extraordinaria:

Aprobado = 5 puntos.

Mismos criterios que en la convocatoria ordinaria.

g Material docente
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__g.1 Bibliografia basica

¢ Direct & Digital Marketing. El comercio electrénico Una guia completa para gestionar la venta online

Autor: Somalo Pecifia, Ignacio Isbn: 9788417024673

_g.2 Bibliografia complementaria

e  Marketing. El libro del Comercio Electronico
Autores: Liberos, Eduardo; Garcia del Poyo, Rafael; Gil Rabadan, Juan; Merino, Juan Antonio. Isbn

9788473567992

e  Marketing MK RET@IL Del comercio presencial al e-commerce. Marketing de la distribucion.
Autores: Sieira Valpuesta, Manuel; Ponzoa Casado, José Manuel. Isbn: 9788417129828

e Strategy Planning Marketing. El plan de marketing digital en la practica.
Autor: Sainz de Vicufia Ancin, José Maria. Isbn: 9788417129750

g.3 Otros recursos telematicos (pildoras de conocimiento, blogs, videos, revistas digitales,
cursos masivos (MOOC), ...)

h. Recursos necesarios

i. Temporalizacion

CARGA ECTS PERIODO PREVISTO DE DESARROLLO
2 4 semanas
2 4 semanas
2 4 semanas

Afada tantas paginas como bloques tematicos considere realizar.

5. Métodos docentes y principios metodolégicos

Esta asignatura combina conocimiento tedrico y practico. En las sesiones tedricas se explican los conceptos
clave sobre el marketing electronico. En las sesiones practicas se investigara sobre casos exitosos , que
ejemplifiquen lo aprendido en clase.

Adicionalmente, se desarrollara un trabajo en grupo que comprende varias fases: la eleccion de un producto o
servicio online, el andlisis del mismo mediante el uso de fuentes secundarias y primarias y, finalmente, la
presentacion final del estudio.

Estrategias de ensefianza-aprendizaje:

m Universidad de Valladolid

A7 de 9



Proyecto/Guia docente de la asignatura para el curso 2021-2022

Universidad deValladolid

e Exposicion de teoria y ejemplos
e Método del caso

e Investigacion de campo

e Ejercicios practicos

e Elaboracion de informes

Universidad de Valladolid
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6. Tabla de dedicacién del estudiante a la asignatura

ACTIVIDADES PRESENCIALES o
PRESENCIALES A DISTANCIA HORAS ACTIVIDADES NO PRESENCIALES HORAS
Clases teorico-practicas (T/M) 35 Estudio y trabajo auténomo individual 40
Clases practicas de aula (A) 25 Estudio y trabajo auténomo grupal 50
Total presencial 60 Total no presencial 90
TOTAL presencial + no presencial 150

(1) Actividad presencial a distancia es cuando un grupo sigue una videoconferencia de forma sincrona a la clase
impartida por el profesor para otro grupo presente en el aula.

()

7. Sistema y caracteristicas de la evaluacién

Criterio: cuando al menos el 50% de los dias lectivos del cuatrimestre transcurran en normalidad, se asumiran
como criterios de evaluacion los indicados en la guia docente. Se recomienda la evaluaciéon continua ya que

implica minimizar los cambios en la adenda.

INSTRUMENTO/PROCEDIMIENTO PESO EN OBSERVACIONES
LA NOTA
FINAL
Trabajo practico individual en el aula 25%
Trabajo practico individual fuera del aula 75%

CRITERIOS DE CALIFICACION

e Convocatoria ordinaria:
o Aprobado =5 puntos.
e Convocatoria extraordinaria:

o Mismos criterios que en la convocatoria ordinaria.

8. Consideraciones finales
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