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Recomendaciones para cursar esta asignatura

Es recomendable haber superado la asignatura obligatoria del módulo “Marketing”  de los dos cursos anteriores del Grado,
esto es, Introducción al Marketing.

Asimismo, para su mayor aprovechamiento se recomienda la presencialidad y la participación activa tanto en las clases
teóricas como prácticas. Es aconsejable el estudio continuado de la asignatura, así como la realización de los ejercicios
prácticos y trabajos para facilitar la comprensión de la misma.

Actividades y fechas clave de la asignatura

Las fechas concretas de las actividades clave de la asignatura se fijarán de acuerdo al calendario académico y al horario
establecido por el centro, informándose de ello a los estudiantes de cada grupo con la suficiente antelación. Este calendario
de actividades estará a disposición de los alumnos y en el Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza, ADD. Es
obligación del alumno conocer las actualizaciones que se van realizando en el ADD.

La asignatura se estructura en sesiones teóricas (clases magistrales en las que se mostrarán los conceptos con ejemplos y
casos en las que se fomentará la participación activa del estudiante y el análisis crítico) y sesiones prácticas. En las clases
prácticas se deberán realizar: trabajos en grupos, problemas, casos prácticos, comentarios y discusión de lecturas y noticias.
Todo ello se comunicará con la suficiente antelación.

Recursos Web

La asignatura Decisiones sobre Comunicación Comercial se encuentra disponible en el Anillo Digital Docente de la
Universidad de Zaragoza, en la plataforma Moodle 2 donde se pondrá a disposición del alumno información y material sobre
los contenidos incluidos en la asignatura. Se recuerda a los alumnos que sus claves de acceso al ADD son proporcionadas
por la Secretaría del Centro al matricularse

Inicio



Resultados de aprendizaje que definen la asignatura
El estudiante, para superar esta asignatura, deberá demostrar los siguientes resultados...

1:
Conocer los fundamentos de la comunicación comercial como instrumento de marketing.●

Saber identificar los distintos elementos que componen el mix de comunicación y saber valorar la utilidad●

de cada uno de ellos ante situaciones concretas.
Conocer las nuevas formas y tendencias de comunicación comercial y sus implicaciones para la estrategia●

de la empresa.
Comprender el proceso de planificación de la comunicación comercial.●

Aplicar los elementos que la empresa ha de tener en cuenta para elaborar el plan de comunicación●

comercial: los medios, el público objetivo, el presupuesto y los planes creativos.
Saber valorar y analizar de forma crítica las actividades de comunicación que desarrollan las organizaciones,●

proponiendo estrategias y acciones alternativas.
Resolver y desarrollar de manera individual y/o en equipo, actividades y trabajos relacionados con los●

contenidos de la asignatura y planificar los mismos para la mejor consecución de los objetivos fijados y la
optimización del tiempo.
Comunicar con rigor, de forma oral y escrita, conocimientos, ideas y resultados de las actividades y trabajos●

realizados.

Todo lo anterior se realizará de acuerdo a los valores propios de la ética y las buenas prácticas profesionales,
así como los valores democráticos y de respeto.

Introducción
Breve presentación de la asignatura

La asignatura Decisiones sobre Comunicación Comercial pertenece a la Materia “Variables de Marketing”. Esta asignatura
presenta un carácter obligatorio en el segundo semestre del tercer curso del Grado en Marketing e Investigación de
Mercados. 

La asignatura tiene como principal objetivo profundizar en la variable comunicación comercial como parte de la estrategia
de marketing de las organizaciones, así como presentar las  bases y las diferentes herramientas que ayudan a desarrollar un
plan de comunicación. Esta asignatura, junto al resto de asignaturas del módulo “Marketing” de tercer curso (Decisiones
sobre Producto y Marca, Decisiones sobre Gestión Comercial de Precios y Decisiones sobre Distribución Comercial) prepara a
los estudiantes para adquirir los conocimientos necesarios para la correcta gestión de las variables del marketing mix.

Contexto y competencias

Sentido, contexto, relevancia y objetivos generales de la asignatura
La asignatura y sus resultados previstos responden a los siguientes planteamientos y
objetivos:

Profundizar en el papel de la comunicación comercial como uno de los instrumentos clave de la estrategia de marketing. Del
mismo modo, se pretende capacitar al alumno para diseñar y desarrollar planes de comunicación para las organizaciones
con la mayor eficacia y eficiencia. Finalmente, se persigue que el alumno analice, valore y tome decisiones respecto a la
comunicación, adecuadas a la situación específica de una empresa.

Contexto y sentido de la asignatura en la titulación

Decisiones sobre Comunicación Comercial pretende aportar al estudiante un mayor conocimiento de la variable
comunicación, dentro de la disciplina de marketing, así como las tendencias más actuales que se vienen desarrollando en el



mercado en el contexto de la comunicación comercial. El alumno ya ha aprendido los fundamentos básicos de marketing en
la asignatura de formación básica de primer curso (Introducción al Marketing). En tercer curso, junto al resto de asignaturas
del módulo “Marketing” de carácter obligatorio (Decisiones sobre Producto y Marca, Decisiones sobre Gestión Comercial de
Precios y Decisiones sobre Distribución Comercial), se prepara a los estudiantes para adquirir los conocimientos necesarios
para la gestión de las variables del marketing mix. En concreto, los contenidos de estas asignaturas sirven de base para
otras más específicas de carácter optativo en el módulo “Marketing”  de cuarto curso.

Al superar la asignatura, el estudiante será más competente para...

1:
Competencias Específicas:

Análisis, valoración y toma de decisiones respecto a la comunicación.●

Competencias Transversales:

Búsqueda de nuevas ideas y soluciones.●

Capacidad para cuestionar ideas propias o ajenas.●

Creatividad.●

De gestión del tiempo.●

Coordinación de actividades y negociación eficaz.●

Capacidad para trabajar en equipo antes entornos diversos y multiculturales.●

Planificación y organización.●

Hacerse entender.●

Utilización de las tecnologías de la información y la comunicación.●

Presentación en público de ideas, productos o informes.●

Compromiso ético y calidad.●

Importancia de los resultados de aprendizaje que se obtienen en la asignatura:

La actividad de marketing es un aspecto cada vez más importante en la dirección estratégica de las empresas: los rápidos
cambios del entorno, la apertura de los mercados internacionales, y en definitiva, la creciente competencia entre las
empresas, obliga a poner lo mejor de su parte para elaborar las políticas de Marketing más adecuadas. Una de las facetas
importantes para el éxito de la empresa en el entorno, es darse a conocer, bien la empresa en sí misma, bien sus productos.
Así, para conseguir el éxito en los mercados actuales, los responsables de comunicación de una empresa deben ser capaces
de diseñar, evaluar, desarrollar y controlar Planes de Comunicación comercial competitivos y ajustados al entorno general y
específico de la organización.

Evaluación

Actividades de evaluación
El estudiante deberá demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos
mediante las siguientes actividades de evaluacion

1:
En PRIMERA CONVOCATORIA existen dos sistemas de evaluación:

Evaluación continua:En este caso, a lo largo del semestre se realizará una prueba escrita que evalúe el
aprendizaje alcanzado por el alumno hasta ese momento y se entregarán dos trabajos. Cada una de estas
actividades supondrá un porcentaje sobre el total de la nota a alcanzar: 

-          Evaluación (E1) - Prueba escrita: consistirá en una prueba acerca de todos los contenidos de la
asignatura. En concreto, presentará preguntas en torno a contenidos teóricos, teórico-prácticos y/o
aplicaciones de los conocimientos a casos concretos de la realidad empresarial. Esta prueba representa el
45% de la calificación.



-          Trabajo 1 (T1): consistirá en la entrega por parte del alumno de trabajos sobre temas concretos,
comentarios de lecturas y/o realización de casos prácticos. Podrán elaborarse en grupos de cuatro a ocho
personas en función del número de alumnos matriculados. Estos serán debatidos y discutidos en las clases
prácticas. 15% de la calificación.

-          Trabajo 2 (T2): consistirá en la entrega de un plan de comunicación comercial para una
organización. Los resultados alcanzados se presentarán y debatirán en clase. Podrán realizarse en grupos de
cuatro a ocho personas en función del número de alumnos matriculados. 40% de la calificación (30% el plan
de comunicación y 10% la presentación y debate)

Cada una de estas actividades se ajustará al horario de clase y se realizará en las aulas asignadas a cada
grupo. Las fechas concretas de la realización o entrega se publicarán para cada grupo en el Anillo Digital
Docente de la Universidad de Zaragoza, ADD.

Para que el alumno pueda superar la asignatura a través del sistema de evaluación continua será necesario
que realice TODAS las actividades que la configuran (E1, T1 y T2).

Prueba Global: el estudiante que no opte por la evaluación continua, que no supere la asignatura por ese
medio o que quiera mejorar su calificación, tendrá derecho a presentarse a la prueba global que consiste en
una prueba escrita de 10 puntos de carácter teórico, práctico y teórico-práctico en la que se evaluará la
consecución de los resultados de aprendizaje indicados anteriormente a través del siguiente tipo de
preguntas:

Preguntas teóricas●

Preguntas teórico-prácticas dónde los estudiantes deben aplicar la teoría a situaciones que se proponga●

Preguntas relacionadas con los contenidos prácticos de la asignatura desarrollados en los trabajos en grupo, los casos prácticos,●

los ejercicios y las lecturas.

La evaluación en SEGUNDA CONVOCATORIA se llevará a cabo mediante una prueba global que se regirá
por las mismas condiciones que las establecidas en la primera convocatoria de esta prueba.

En cualquier caso, tanto en las pruebas como en los trabajos prácticos se valorará el grado de acierto con que
se responda a las preguntas planteadas, la ausencia de errores formales y la claridad y el orden en la
presentación de resultados. Igualmente podrá valorarse la reflexión y el aporte de ideas que haya detrás de
cada trabajo o intervención, así como la regularidad de la participación activa en el desarrollo de las clases.

Actividades y recursos

Presentación metodológica general
El proceso de aprendizaje que se ha diseñado para esta asignatura se basa en lo siguiente:

La combinación de lecciones magistrales participativas, el trabajo cooperativo, la resolución de problemas y casos prácticos,
así como la discusión y reflexión de textos y lecturas.

Actividades de aprendizaje programadas (Se incluye programa)
El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos
comprende las siguientes actividades...

1:
Clases magistrales participativas: proporcionarán los conocimientos teóricos necesarios, acompañándose
de ejemplos prácticos que faciliten la  comprensión y  aplicación de los  conceptos estudiados.  En estas
sesiones se abordarán los siguientes contenidos:

La comunicación comercial en el marketing●

Planificación de la comunicación●

Herramientas  de  comunicación:  publicidad,  promociones  de  ventas,  relaciones  públicas,  ferias  y●



exposiciones.
Nuevas tendencias en comunicación●

Resolución y presentación de problemas y casos prácticos, elaboración y presentación de trabajos,
discusión  de  temas  de  actualidad,  comentario  de  lecturas  y  actividades  interactivas.  Se  contempla  la
realización de estas actividades tanto dentro como fuera del aula, así como de forma individual y/o en grupo.

Actividades tutelares y/o seminarios: se podrán supervisar los trabajos realizados por los estudiantes y
aclarar dudas sobre los contenidos teórico-prácticos de la asignatura.

Trabajo autónomo: incluye actividades de estudio de los contenidos teóricos y prácticos, resolución de las
actividades prácticas, realización de trabajos individuales y/o en grupo, búsqueda y análisis de información,
entre otros.

Actividades de evaluación.

2:
PROGRAMA:

PARTE I: INTRODUCCIÓN A LA COMUNICACIÓN COMERCIAL

Tema 1:  La Comunicación Comercial

1.- El proceso de comunicación

2.- La comunicación comercial

2.1.-  Concepto●

2.2.-  La Comunicación Comercial en España●

3.-  Instrumentos de comunicación

3.1.-  Medios Convencionales●

3.2.-  Medios No Convencionales●

3.3 -  La Inversión en Comunicación en España●

Tema 2: Planificación de la Comunicación Comercial

1.- Comunicación, Marketing y Empresa

1.1.-  La Comunicación como Variable Táctica●

1.2.-  La Comunicación como Variable Estratégica●

2.- El Proceso de Planificación de la Comunicación        

2.1.-  Determinación de los Objetivos●

2.2.-  Fijación del Público Objetivo●

2.3 -  Determinación de la Estrategia●

2.4.-  Establecimiento del Mix de Comunicación●

2.5.-  Fijación del Plan de Comunicación●

2.6 -  Determinación del Presupuesto●

2.7.-  Implementación y Control●

3.-  Comunicación Integral

3.1.-  Comunicación Integral●

3.2.-  Comunicación 360º●

PARTE II: PUBLICIDAD

Tema 3: Publicidad

1.- Conceptos básicos

1.1.-  Definición y Tipología●

1.2.-  Objetivos Publicitarios●

1.3.-  Actuación Publicitaria●

2.-  Medios Publicitarios

2.1.-  Medios, Soportes y Formas Publicitarias●

2.2.-  Investigación de Medios●

2.3.-  Planificación de Medios●

3.-  Mensaje Publicitario

3.1.-  Creatividad del Mensaje●

3.2.-  Investigación de los Mensajes●

Tema 4: Regulación Publicitaria

1.- Normativa jurídica española

1.1.-  La Ley General de Publicidad y Modificaciones●

1.2.-  La Ley General de la Comunicación Audiovisual y Modificaciones●

1.3.-  Otras Normas●

2.-  La autoregulación publicitaria

2.1.-  Introducción●

2.2.-  Autorregulación Publicitaria en España●

3.-  Entidades que controlan la publicidad

3.1.-  La Asociación de Usuarios de la Comunicación●

3.2.-  El Observatorio de la Publicidad del Instituto de la Mujer    ●

 Tema 5: Agencias de Publicidad y Agencias de Medios

1.-  Agencias de publicidad

1.1.-  Introducción●

1.2.-  Estructura y Organización de las Agencias de Publicidad●

1.3.-  Remuneración●

1.4.-  La Elección de las Agencias de Publicidad●

1.5.-  Las Agencias de Publicidad en España●

2.-  Agencias de medios

2.1.-  Actividades●

2.2.-  Estructura y Organización●

2.3.-  Remuneración●

2.4.-  Las Agencias de Medios en España●

PARTE III: MEDIOS NO CONVENCIONALES

Tema 6: Promoción de Ventas

1.- Introducción

1.1.-  Concepto de Promoción de Ventas●

1.2.-  Objetivos de la Promoción de Ventas●

2.-  Planificación de la promoción de ventas

2.1.- Proceso de Planificación de la Promoción de Ventas●

2.2.- Medición de la Eficacia de las Acciones Promocionales●

3.-  Técnicas de Promoción de ventas

3.1.-  Promociones al Canal de Distribución●

3.2.-  Promociones al Consumidor●

3.3.-  Promociones del Detallista●

3.4.-  Promociones a la Fuerza de Ventas●

3.5.-  Promociones al Prescriptor               ●

Tema 7: Relaciones Públicas, Patrocinio y Ferias

1.- Relaciones Públicas: Concepto y Funciones

1.1.-  Concepto de Relaciones Públicas●

1.2.-  Necesidad y Razones que Justifican su Uso●

1.3.-  Tipología de Relaciones Públicas●

2.-  Técnicas de Relaciones Públicas externas

2.1.-  Publicity●

2.2.-  Organización de Eventos●

2.3. – HouseOrgan●

3.-  Patrocinio

3.1.-  Patrocinio y Mecenazgo: Similitudes y Diferencias       ●

3.2.-  Tipos de Patrocinio      ●

3.3.-  Evaluación de la Eficacia del Patrocinio●

4.-  Ferias

4.1.-  Concepto●

4.2.-  Ventajas e Inconvenientes●

4.3.-  Programa de Participación Ferial●

Tema 8: Nuevas Tendencias en Comunicación

1.- Comunicación Viral y Buzz Marketing

1.1.-Comunicación Viral●

1.2.-  Buzz Marketing●

2.-Advertainment y Advergaming

2.1.-Advertaiment    ●

2.2.-Advergaming●

3.- Street Marketing y Ambient Marketing

2.1.-  Street Marketing●

2.2.-  Ambient Marketing●

4.-Comunicación Experiencial y Sensoria

4.1.-  Comunicación Experiencial●

4.2.-  Comunicación  Sensorial●

5.- Otras Tendencias de Comunicación

5.1.-Tryvertising●

5.2.- Marketing Radical●

5.3.- Marketing de Proximidad●

Planificación y calendario
Calendario de sesiones presenciales y presentación de trabajos

El calendario y la programación de las sesiones teóricas y prácticas de la asignatura se comunicarán a los estudiantes a
través del programa al comienzo del curso académico. El calendario de las distintas evaluaciones y entrega de trabajos será
comunicado a cada grupo a través del  Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza, ADD.
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Ortega Martínez, Enrique. La comunicación publicitaria / Enrique Ortega . - [2a. ed.] Madrid : Pirámide, 2004●
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