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1.Informacién Béasica

1.1.0Objetivos de la asignatura

El objetivo de la asignatura es transmitir al alumno el enfoque de la planificacion estratégica del marketing, enfatizando la
consecucion de la satisfaccion del cliente a través de la calidad, el servicio y la entrega de valor. En este sentido, se
muestran al estudiante los mecanismos necesarios para que las organizaciones maximicen la rentabilidad de cada
cliente a través de su fidelizacion.

1.2.Contexto y sentido de la asignatura en la titulacion

Direccion Comercial | es una asignatura obligatoria que esté integrada dentro del Médulo "Marketing e investigacion de
mercados” y se imparte, como ya se ha comentado, en el primer semestre de tercer curso del Grado en ADE (en el
cuarto curso y durante el segundo semestre en el Grado de Derecho-ADE)

En esta asignatura se amplian, desde una perspectiva estratégica, los conocimientos adquiridos en las asignaturas
obligatorias de la disciplina "Introduccién al Marketing" e "Introduccién a la Investigacion de Mercados", que se cursaran
en primer y segundo curso respectivamente (en el caso del Grado Derecho-ADE el alumno habra cursado la asignatura
"Introduccion a la Investigacion de Mercados" en el primer semestre de cuarto curso). Asimismo, en la programacion de
esta asignhatura se ha tenido en cuenta que los estudiantes podran cursar en 4° curso dos asignaturas optativas del
médulo de Marketing: Direccion Comercial 1l y Decisiones Comerciales (en 6° curso en el grado de Derecho-ADE).

1.3.Recomendaciones para cursar la asignatura

Se recomienda que el estudiante haya cursado las asignaturas de primer y segundo curso del Grado en ADE, incluidas
dentro del mddulo de Marketing e Investigacion de Mercados (Introduccién al Marketing en 1° e Introduccion a la
Investigacion de Mercados en 2° en el Grado de ADE e Introduccion a la Investigacion de Mercados de 4° en el Grado
Derecho-ADE). Con el fin de conseguir un mayor aprovechamiento de la asignatura, también se recomienda la asistencia
y participacion activa del estudiante en las clases teodricas y practicas.
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2.Competencias y resultados de aprendizaje

2.1.Competencias
Competencias especificas

« Dirigir, gestionar y administrar empresas y organizaciones

» Conocer el funcionamiento de cualquiera de las areas funcionales de una empresa u organizacion y desempenar
con soltura cualquier labor de gestion en ellas encomendada

« Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de mercados, sectores, organizaciones, empresas y
sus areas funcionales

Competencias transversales:

» Capacidad para la resolucién de problemas
» Capacidad de aplicar los conocimientos en la practica y trabajar
« Capacidad para trabajar en equipo

2.2.Resultados de aprendizaje

Cursando y superando la asignatura, el alumnado:

Es capaz de desarrollar la planificacién de una organizacién, desde una perspectiva estratégica

Es capaz de identificar, analizar y evaluar la informacién del entorno comercial de una organizacion
Es capaz de identificar el mercado potencial de una empresa

Es capaz de resolver problemas sobre estimacion de la demanda de una empresa

Es capaz de identificar estrategias comerciales clave para el éxito de |las organizaciones

2.3.Importancia de los resultados de aprendizaje

En el contexto actual, con una elevada intensidad competitiva y un menor crecimiento del consumo, las empresas tienen
gue fidelizar a sus clientes para conseguir una mayor rentabilidad. Sélo aquéllas que conozcan y comprendan a sus
clientes y que desarrollen relaciones de colaboracién con sus partners conseguiran tener éxito en el mercado. Es por
ello, que esta asignatura ayudara a los alumnos a conocer mejor una parte importante de la empresa de cara a
incorporarse al mercado laboral. Ademas, el hecho de que se trate de una asignatura con un fuerte componente practico
hara que el alumno desarrolle su capacidad de reflexion y creativa.

3.Evaluacion

3.1.Tipo de pruebas y su valor sobre la nota final y criterios de evaluacion para cada prueba

El estudiante deberd demostrar que ha logrado los resultados de aprendizaje mediante las siguientes actividades de
evaluacion:

« Un examen escrito sobre todos los aspectos tedricos, practicos y tedérico-practicos desarrollados a lo largo de la
asignatura. Las fechas oficiales de este examen seran las establecidas por cada centro, segun la normativa
vigente. Esta actividad se calificara de 0 a 8 puntos y supondra el 80% de la calificacién final del estudiante en la
asignatura. El alumno debera obtener en esta actividad una nota igual o superior a 3,5 puntos (sobre los 8
puntos posibles)

« Actividad préctica: El estudiante debera realizar una actividad practica sobre el contenido del programa de la
asignatura que se calificara de 0 a 2 puntos (supondra el 20% de la calificacion final).

Para superar la asignatura de acuerdo con este sistema, la suma total de las dos actividades sera al menos de cinco
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puntos y debe alcanzar una nota no inferior a 3,5 puntos en el examen escrito. En caso de no alcanzar dicha
puntuacidon minima, no podra sumar la nota de la 'Actividad préctica'.

Los alumnos que hayan realizado la 'Actividad practica' podran optar, tanto en la primera como en la segunda
convocatoria, por mantener la nota obtenida en esta actividad (hasta un maximo de 2 puntos) y presentarse a un examen
por el 80% restante. El examen incluira preguntas abiertas, de desarrollo, resolucion de casos practicos y/o ejercicios.

El alumno también podra optar por renunciar a la nota obtenida con la 'Actividad practica' y en ese caso realizara el
mismo examen (valorado en 8 puntos) mas una/dos preguntas adicionales (preguntas abiertas, de desarrollo, resoluciéon
de casos practicos y/o ejercicios) que se calificaran con un maximo de 2 puntos. Este Ultimo sistema de evaluacién sera
el que se aplique a aquellos alumnos que no hayan realizado las 'Actividades practicas'. En ambos casos, para superar
la asignatura su nota debera ser igual o superior a 5 (maxima de 10).

4.Metodologia, actividades de aprendizaje, programay recursos

4.1.Presentacién metodoldgica general

El proceso de aprendizaje que se ha disefiado para esta asignatura se basa en lo siguiente:
- Clases teoricas y practicas

- Busqueda de informacion en diversas fuentes

- Preparacion y realizacién de exposiciones orales

- Resolucién de problemas

- Estudio de casos

- Trabajo de colaboracién con otros estudiantes

4.2.Actividades de aprendizaje

» Clases magistrales sobre las cuestiones tedricas del programa y en las que se comentaran casos de empresas
reales. Los contenidos versaran sobre conceptos generales de marketing, estrategias de marketing de relaciones,
planificacién estratégica del marketing, analisis del entorno y estudio del mercado y la demanda

« Clases practicas de resolucion de problemas y presentacién de casos practicos de forma individual y/o en grupo

e Seminarios y tutorias

» Sistemas de evaluacion

« Trabajo del estudiante: incluye actividades de estudio de los contenidos tedricos y practicos, resolucion de las
actividades practicas, realizacion de trabajos individuales y/o en grupo, busqueda y analisis de informacion, entre
otros.

Las actividades formativas se reparten en las siguientes horas:

- Clases tedricas - 30h

- Clases préacticas - 30h
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- Trabajo personal, seminarios y tutorias - 90h

4.3.Programa

TEMA 1.- EL PAPEL ACTUAL DEL MARKETING

1.1. Marketing en la empresa y en la sociedad.

1.2. Tendencias actuales en Marketing

TEMA 2.EL ANALISIS DEL CLIENTE Y CREACION DE VALOR
2.1. Valor del cliente

2.2. Satisfaccion del cliente

2.3. Gestion de relaciones con clientes

TEMA 3.- EL ENTORNO DE MARKETING EN LA EMPRESA
3.1.- Conceptualizacién

3.2- Macroentorno de la empresa

3.3.- Microentorno de la empresa

3.4.- Respuesta del marketing al analisis del entorno

TEMA 4.- LA PLANIFICACION ESTRATEGICA DE MARKETING
4.1.- Conceptos basicos.

4.2.- El proceso de planificacién estratégica del marketing
TEMA 5.- CONCEPTOS BASICOS DE DEMANDA

5.1. Concepto y tipos

5.2. Factores determinantes

5.3 Métodos de prevision de la demanda.
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4.4.Planificacién de las actividades de aprendizaje y calendario de fechas clave

El calendario de las sesiones presenciales y las fechas de presentacion de trabajos se comunicaran a los estudiantes a
través del programa de la asignatura y/o el ADD.

Las clases de la asignatura se impartirdn en el primer semestre del tercer curso académico del Grado de ADE (en el
segundo semestre del cuarto curso en el caso del Grado en Derecho-ADE), de acuerdo al calendario fijado por la
Universidad y al horario establecido por los centros.

Las fechas clave de la asignatura se fijaran de acuerdo al calendario académico y al horario establecido por el Centro
correspondiente. La fecha de entrega de las actividades practicas sera comunicada por el profesor responsable a través
del ADD. Las fechas de los exdmenes finales se podran consultar en la pagina Web de las distintas Facultades que
imparten la titulacién

A través del Anillo Digital Docente (ADD), se facilitaran al alumno los materiales necesarios para el seguimiento y
desarrollo de la asignatura (casos practicos, lecturas, ejercicios o paginas web de empresas e instituciones, entre otras).

4.5.Bibliografia'y recursos recomendados



