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(1 REQUISTOSPREVIOS

Es conveniente estar familiarizado con los fundamentos basicos de marketing y los elementos
del marketing mix, aunque no estarlo no suponga una barrera insalvable.

2. BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Visibn completa y eminentemente practica de la organizacion y funcionamiento del
departamento de marketing de una empresa, centrandose en las tareas y responsabilidades
del director de marketing. Se profundiza en los elementos y técnicas del marketing mix y en los
métodos de trabajo de un departamento de marketing tal y como se desarrollan en la vida real.
Especial énfasis en el plan de marketing, su realizacion, ejecucion y control.

El propdsito de la asignatura es familiarizar al alumno con los elementos y las técnicas clave
para la gestion de una Direccion Comercial y de Marketing, asi como los métodos de trabajo tal
como se desarrollan en una empresa.

Las sesiones tendran una parte de planteamiento y discusion tedrica - completada con lecturas
y casos practicos comentados - y otra parte practica orientada al desarrollo tutelado de un
proyecto de Plan de Marketing, que debera acometerse por grupos de tres alumnos y
presentado al final del curso.

3. COMPETENCIAS QUE ADQUIERE EL ESTUDIANTE Y RESULTADOS DEL

APRENDIZAJE
CONOCIMIENTOS (SABER)

-Modelos organizativos y estructurales en la empresa moderna.

-Orientacion al mercado y al cliente.

-Procesos de creacion y generacion de valor.

-Funciones directivas y estilos y modelos de direccion.

-Analisis estratégico de la empresa en su entorno competitivo.

-Analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades) y su aplicacion

en la empresa.

-Sistemas de informacion y gestién del conocimiento.

-Procesos de toma de decisiones.

-Gestion y asignacion de recursos.

-Sistemas de implementacion, seguimiento, control y evaluacion de planes.

HABILIDADES (SABER HACER)
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-Gestionar y administrar una empresa u organizacion de pequefio tamafio,
entendiendo su ubicacion competitiva e institucional e identificando sus fortalezas y
debilidades.

-Integrarse en cualquier area funcional de una empresa u organizacion mediana o
grande y desempefiar con soltura cualquier labor de gestion en ella encomendada.
-Resolver problemas de direccion y gestion.

-Valorar, a partir de los registros relevantes de informacion, la situacion y previsible
evolucion de una empresa.

-Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y
mercados.

-ldentificar y desarrollar iniciativas empresariales.

-Redactar proyectos de gestion global o de areas funcionales de la empresa.
-Identificar las fuentes de informacion relevante y su contenido.

-Derivar de los datos informacién relevante imposible de reconocer por no
profesionales.

-Usar habitualmente la tecnologia de la informacion y las comunicaciones en todo su
desempeiio profesional.

-Leer y comunicarse con fluidez en mas de un idioma, prioritariamente en inglés.
-Aplicar al analisis de los problemas criterios profesionales basados en el manejo de
instrumentos técnicos.

-Aplicar habilidades directivas y de liderazgo, como el trabajo en equipo, la
motivacion de las personas y la gestion del talento.

OTRAS COMPETENCIAS (ACTITUDES/DESTREZAS)
-Visién para proyectar la imagen de futuro que el emprendedor desearia para su
negocio.
-Sensibilidad psicologica y sociologica para detectar tendencias emergentes y
cambios en la sociedad y el entorno.
-Necesidad de logro para establecer metas realistas y alcanzarlas.
-Evaluacion de riesgos y planificacién de estrategias para reducirlos.
-Creatividad e innovacion para encontrar soluciones a los problemas.
-Pensamiento sistémico para entender las interrelaciones entre la organizacién y su
entorno.
-Metodologia practica y coherente para realizar disefios organizativos adecuados.
-Gestion de recursos, orientacion al cliente, capacidad de interlocucion y negociacion
estratégica.
-Capacidad de reaccion y desarrollo de acciones correctoras agiles y eficaces.

4. ACTIVIDADES FORMATIVAS Y METODOLOGIA

Metodologia.

Los programas de la Facultad combinan diversos elementos metodolégicos para
desarrollar la capacidad de analisis, diagndstico y actuacion del participante como
profesional al frente de un area funcional de la empresa o al frente de una direccién
general. Los elementos para esta materia son los siguientes:

= Casos practicos: estudio de casos reales a través de los cuales los alumnos
argumentan la utilidad de diferentes acciones y proponen alternativas y soluciones.
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Los casos se preparan de forma individual o en grupo y posteriormente se discuten
dentro del aula.

= Exposicion y discusién de aspectos especificos de la gestion de empresas para la
posterior puesta en practica de los conocimientos adquiridos.

= Lecturay andlisis de notas técnicas, articulos: completan las explicaciones que se dan
en el aula y sirven de soporte tedrico a los casos practicos.

= Desarrollo de habilidades directivas en sesiones especialmente disefiadas para que el
alumno desarrolle sus propias capacidades directivas mediante dinamicas de grupo,
ejercicios practicos y técnicas de role play.

Actividades formativas. Realizacién de un plan de marketing:
Los alumnos, en grupos de 3, deberan realizar el Plan de Marketing para una marca o
proyecto nuevo. El Plan de Marketing consistird en un documento que ha de contener:

Investigacion / informacién de mercado.
Publico objetivo.
DAFO.
Objetivos de marketing (con ventas detalladas por productos, segmentos....).
Estrategia de marketing (en horizonte de 5 afos):
I. Producto (catalogo, lanzamientos....).
[l. Precio (por canal, por segmento...).
[1l. Distribucion (canales, nivel de servicio seleccionado, logistica, estructura
comercial...).
IV. Comunicacion (posicionamiento, mensaje, medios a utilizar).
Téactica de marketing (detallada para el primer afio y para los cambios
significativos en afos sucesivos):
I.  Planes de accion.
Il. Calendarios.
lll.  Presupuestos.Impacto financiero hasta “margen de contribucion”.
Plan de control.
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El Proyecto se comenzard a realizar desde el primer dia de clase y se ird desarrollando a lo
largo del curso. Al finalizar el curso se defendera mediante una presentacion oral apoyada
en diapositivas realizadas mediante el programa Power Point. Los documentos seran
entregados al profesor que los devolvera corregidos. Esta nota, junto con la de la
presentacion, constituye la nota de la Realizacion y Presentacion del Plan de Marketing y
sustituye al examen final.

Al final del semestre, se habra revisado el Plan de Marketing, con todos los integrantes del
grupo, un minimo de dos veces, lo que dara origen a parte de las notas de las actividades
dirigidas.

El alumno que no hubiera participado en estas revisiones o no hubiera asistido
regularmente a las sesiones presenciales no podra participar en la preparacion y
presentacion del Plan de Marketing y tendra que superar, obligatoriamente, un examen
final.

Advertencia sobre plagios

El Departamento de Economia y Administracion de Empresas no tolerard ningin caso de
plagio o copia -ni la colaboracién activa o pasiva con este fipo de prdcticas
fraudulentas- en cualquier tipo de trabajo realizados por el alumno.

Se considerard plagio la reproduccion de pdrrafos a partir de textos de autoria distinta a
la del estudiante (Internet, libros, articulos, trabajos de comparieros...), cuando no se cite
la fuente original de la que provienen.

En caso de detectarse este tipo de prdcticas la sancidon consistird en el suspenso de la
asignatura en la convocatoria correspondiente.

5. SISTEMA DE EVALUACION

5.1. Convocatoria ordinaria:

5.1.1. Participacion: 10%
5.1.2. Examen Parcial/12 Presentacion del Plan de Marketing: 10%
5.1.3. Realizacion y presentacion del Plan de Marketing: 50%
5.1.4. Actividades académicas dirigidas:

5.1.4.1. Casos practicos y tutorias: 30%

5.2. Convocatoria Extraordinaria:
5.2.1. El examen final de la convocatoria extraordinaria tiene una valoracion
porcentual del 80%.
5.2.2La calificacion de los trabajos obtenida en convocatoria ordinaria se
aplica a la convocatoria extraordinaria con la ponderacion del 20%, el alumno
ha de presentar de nuevo los trabajos si los suspendid en convocatoria
ordinaria o si los aprob0, pero desea superar la calificacién anterior.

5.3. Restricciones:
Para poder hacer la suma ponderada de las calificaciones anteriores, tanto en
convocatoria ordinaria como en extraordinaria, es necesario obtener al menos
un cinco en el examen final correspondiente. El alumno con nota inferior se
considera suspenso.

El alumno que injustificadamente deje de asistir a mas de un 25% de las clases
presenciales, podra verse privado del derecho a examinarse en la convocatoria ordinaria.

6. BIBLIOGRAFIA
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learning, 2002.
ENRIQUE ZORITA: Marketing Promocional, Editorial ESIC.
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and Managing a Profitable Customer Based M, Editorial McGraw-Hill Trade
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SANTIAGO RODRIGUEZ: Creatividad en Marketing Directo, Editorial Deusto.
DRAYTON BIRD: Marketing Directo con Sentido Comdun, Editorial.
ISIDRO LASO BALLESTEROS vy JULIAN BRIZ ESCRIBANO: Internet y
Comercio Electrénico, Editorial Mundi-prensa libros.
MANUEL ARTAL CASTELLS, Organizacion, Direccion y Control de Ventas. Ed. ESIC.
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BOLETINES y NEWSLETTERS:

What’s new on marketing?, Diaz de Santos

Teletipo del Marketing y la Publicidad, www.marketingdirecto.com

Foro Internacional del Marketing, www.foromarketing.com

7. BREVE CURRICULUM DEL PROFESOR

Licenciado en Ciencias Empresariales (Universidad Complutense de Madrid) y en
Gestion Comercial y Marketing (ESIC). Actualmente doctorando en Direccién
Internacional de Empresas (Universidad Antonio de Nebrija).

Desde 1978 ha desempeiiado distintas funciones profesionales, todas ellas relacionadas
con el ambito comercial, de marketing y gerencial en empresas multinacionales y
nacionales (Colgate Palmolive, Rhéne Poulenc Farma, Unidad Editorial, EXPO’92,
Grupo Publicis). Actualmente es profesor coordinador del Area de Empresa y del Club
de Emprendedores de la Facultad de Ciencias Sociales de Nebrija y desarrolla, de forma
independiente, labores de consultoria de marketing y comunicacion.
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Desde el afio 1994 compagina su actividad profesional con la académica, siendo
profesor asociado de la Universidad Antonio de Nebrija e impartiendo docencia en
distintas disciplinas tanto en los estudios de grado como en los de postgrado de la
Escuela de Negocios.

8. LOCALIZACION DEL PROFESOR

Despacho A-303 Campus de Berzosa, previa peticion de hora al profesor o en Secretaria
del Departamento DEAE.
E-mail del profesor: vconde@nebrija.es
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9. CONTENIDO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

GRADO: ADE

ASIGNATURA: Direccién comercial
CURSO: 4°

SEMESTRE: 1°

CREDITOS ECTS: 6

Qué es marketing: necesidad, deseo y demanda.
Evolucién: del marketing de producto al marketing de cliente.
El plan estratégico de la empresa.
El hexadgono del marketing.
El plan de marketing: las distintas etapas.
El plan de marketing: analisis previo y establecimiento del DAFO.
El plan de marketing: fijacién de objetivos.
El plan de marketing: establecimiento de estrategias de las 4 P’s.
El plan de marketing: elaboracion de programas y presupuestos.
10. El plan de marketing: revision y control.
11. La investigacién comercial: una herramienta fundamental.
12. Principales aplicaciones de la investigacién comercial: NIELSEN, DYM, EGM y SOFRES
13. EXAMEN PARCIAL.
14. Delas 4 P'salas 4 C’s: el cliente es el centro.
15. Segmentacion, nichos y microsegmentacion.
16. Producto: Diferencias entre producto y servicio
- El ciclo de vida
- Estrategia de desarrollo y eliminacion
17. Precio: La llave de la rentabilidad
- Célculo de margenes en la cadena de distribucion
- Estrategias de fijacion de precios
18. Distribucioén y logistica: Evolucién en Espafia
- La venta directa, la televenta y la venta por internet
- La organizacion comercial en funcion de los canales
19. La comunicacion: qué, cuando, dénde, a quién, cuanto.
20. Publicidad y “below the line”.
21. Estrategia publicitaria: creatividad y plan de medios.
22. El marketing promocional: una herramienta estratégica.
23. El marketing directo: fidelizacion.
24. Tutorias para presentacion caso practico del plan de Marketing.
25. Tutorias para presentacion caso practico del plan de Marketing.
26. Tutorias para presentacion caso practico del plan de Marketing.
27. TRIBUNAL EXPOSICION CASOS (1 hora por trabajo).
28. EXAMEN FINAL EXTRAORDINARIO.
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