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1.

COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE

1.1. Competencias

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area
de estudio que parte de la base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar
a un nivel que, si bien se apoya en libros de texto avanzados, incluye también algunos
aspectos que implican conocimientos procedentes de la vanguardia de su campo de
estudio.

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una
forma profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la
elaboracién y defensa de argumentos y la resoluciéon de problemas dentro de su area de
estudio.

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes
(normalmente dentro de su area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion
sobre temas relevantes de indole social, cientifica o ética.

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias
para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

Capacidad de aplicar los conocimientos tedéricos a la comprensién de la realidad en cada
area especifica de conocimiento.

Compilar, discriminar y categorizar la informacién procedente de fuentes bibliograficas y
documentales.

Demostrar el correcto uso del lenguaje oral y escrito en la lengua inglesa en la materia
de Idioma moderno y en aquellas asignaturas impartidas en inglés.

Demostrar el correcto uso del lenguaje oral y escrito en la lengua espafola.

Aplicar un razonamiento critico a partir del uso del analisis y la sintesis.

Capacidad para la evaluacion de riesgos, toma de decisiones y planificacion de
estrategias.

Capacidad de organizacion y planificacion eficaz del tiempo.

Demostrar una capacidad critica y autocritica.

Capacidad para trabajar en equipo, desarrollando las relaciones interpersonales.
Manejar correctamente las nuevas tecnologias de la comunicacién.

Capacidad para utilizar el ingenio y desarrollar la creatividad.

Capacidad para la resolucion de problemas.

Organizar y analizar datos comerciales, financieros y estadisticos y extraer conclusiones.
Capacidad de iniciativa y espiritu emprendedor.
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- Desarrollar habilidades de aprendizaje que permitan emprender acciones con un alto
grado de autonomia.

- Demostrar la capacidad de liderar y gestionar eficazmente proyectos, asumiendo los
principios de la responsabilidad social.

- Demostrar sensibilidad social en el desarrollo de su trabajo profesional y/o académico
dentro del respeto a la normativa vigente tanto a nivel espafiol como europeo, a los
cédigos de buenas practicas, a los criterios de autocontrol, a la igualdad de sexos, a las
especiales necesidades de las personas discapacitadas, de la proteccion de la infancia
y, en general, a los principios que se contienen en la Constitucion Espafnola y a los
valores propios de la Cultura de la Paz.

- Adquirir un compromiso ético en el trabajo.

- Capacidad para crear y disefar estrategias de marca, fundamentadas en la empatia con
el consumidor y en la gestion de su satisfaccion, encaminadas a conseguir marcas cuya
diferenciacion se asiente en lo experiencial.

1.2. Resultados de aprendizaje

El estudiante al finalizar esta materia debera saber crear y disefar estrategias de marca,
fundamentadas en la empatia con el consumidor y en la gestiéon de su satisfaccion.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos

Ninguno.

2.2. Descripcion de los contenidos

El objetivo de esta asignatura consiste en provocar sentimientos y emociones en el consumidor
para que éste conecte con la marca de una manera mas estrecha. Este tipo de marketing se
basa en la relacion entre compra y emocion. Crear y disefiar estrategias de marca,
fundamentadas en la empatia con el consumidor y en la gestién de su satisfaccion, encaminadas
a conseguir marcas cuya diferenciacion se asiente en lo experiencial.

The objective of this subject consist of provoking feelings and emotions in the consumer so that
he connects more closely with the brand. This type of marketing is based on the relationship
between purchase and emotion. The creation and design of brand strategies based on empathy
with the consumer and on the management of his satisfaction, aimed at achieving brands whose
differentiation is based on experience.

2.3. Contenido detallado

1- Del Marketing Tradicional al Marketing Experiencial (4 sesiones).
o El marketing tradicional.
o El marketing experiencial.
o0 De la gestion de marcas como proveedores de experiencias a las marcas
como identificadores.

2- EIl Marketing Experiencial por sectores: (4 sesiones).
o El Gran Consumo.

Transporte: automocion, aéreo, ferroviario.

La distribucion.

Tecnoldgicas.

Financiero.

Otros: media, servicios, salud.

OO0OO0OO0O0
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10-

11-

Fundamentos del marketing experiencial: (4 sesiones).
o0 Introduccién a las experiencias estratégicas y a los proveedores de
experiencias.
0 Sensaciones, sentimientos, pensamientos, actuaciones y relaciones
aplicados al marketing.
o0 Comunicacion, identidad de marca, producto, empleados, entorno digital,
cobranding y POS como proveedores de experiencias.

El marketing de las experiencias sensitivas: (2 sesiones).

Marketing Aesthetics.

Conceptos y elementos de planificacion en el marketing sensorial.
Mas alla del Marketing Aesthetics.

El marketing de las experiencias sensitivas

O 0O0O0

El marketing de las experiencias emocionales: (2 sesiones).
Marketing de sentimientos.

Emociones producidas por sucesos, agentes y objetos.
Las emociones durante el consumo.

La publicidad emocional

O O0O0O0

El marketing de las experiencias cognitivas y creativas: (2 sesiones).
Marketing de pensamientos.

Formas de pensar convergentes y divergentes.

Camparnias de pensamiento direccional y asociativo.

La receta del pensamiento

O O0O0O0

El marketing de la experiencia fisica y el estilo de vida: (2 sesiones).
Marketing de actuaciones.

Marketing tradicional y experiencias de actuacion.

Experiencias fisicas y estilos de vida.

Interacciones

O O0O0O0

El marketing de la experiencia e identidad social: (2 sesiones).
Marketing de relacion.

Clasificacion e identidad social.

Pasos del marketing de relacion.

Las redes sociales

O O0O0O0

Aplicacion en la empresa del marketing experiencial: (4 sesiones).
o0 Hibridos experienciales y experiencias holisticas.
0 Larueda experiencial.
o Elterreno de juego del marketing experiencial.

Asuntos estratégicos del marketing experiencial: (2 sesiones).
o ¢Qué MEE?.
0 La matriz experiencial.
0 Gestion y cogestion de marcas, lanzamiento de productos,
reposicionamientos de marcas, estrategias de asociacién, gestion de marcas
multinacionales.

Asuntos estratégicos del marketing experiencial: (2 sesiones).
o0 El decalogo del marketing experiencial
o El método Pine/Gilmore

Preparacién del caso practico final: (2 sesiones)
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2.4. Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollar algunas de las actividades, practicas, memorias o
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1). (trabajo individual): Seleccion de un caso practico de evolucion del

marketing tradicional al marketing experiencial. Analisis y conclusiones.

Actividad Dirigida 2 (AD2). (trabajo en grupo/individual): Selecciéon de una marca para estudio de

la aplicacion de los 5 MEEs (Mddulos Estratégicos Experienciales).

2.5. Actividades formativas

Modalidad Presencial

CODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
FORMATIVA
AF1 Clases de teoria 'y 45 100%
practica (30%)
AF2 Trabajo personal del 75 0%
alumno (50%)
AF3 Tutorias (10%) 15 50%
AF4 Evaluacion (10%) 15 50%
Modalidad A Distancia
CODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
FORMATIVA
AF5 Estudio, comprensién y 60 0%
evaluacion de la
materia (40%)
AF6 Trabajos, proyectos y 75 0%
practicas a desarrollar
(50%)
AF7 Tutorias (10%) 15 0%

3. SISTEMA DE EVALUACION

3.1. Sistema de calificaciones

El sistema de calificaciones finales se expresarad numéricamente del siguiente modo:

0 - 4,9 Suspenso (SS)

5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)

9,0 - 10 Sobresaliente (SB)
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La mencién de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido

una calificacién igual o superior a 9,0.
3.2. Criterios de evaluacién

Convocatoria Ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en equipo) | 30%
Prueba parcial (escrita/presentacion trabajo) 10%
Examen final o trabajo final presencial 50%
Modalidad: A Distancia
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en equipo) | 30%
Examen final o trabajo final presencial 50%
Participacion en las actividades programadas 20%
Convocatoria Extraordinaria
Modalidad: Presencial
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en equipo) | 30%
Examen final o trabajo final presencial 60%
Modalidad: A Distancia
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en equipo) | 30%
Examen final o trabajo final presencial 60%

3.3. Restricciones

Calificacion minima

Para poder hace media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una

calificacion de 5 en la prueba final.

Asistencia

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.

Normas de escritura
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Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas y proyectos escritos, asi como en los
examenes tanto a la presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y

ortograficos. El no cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten
puntos en dicho trabajo segun el protocolo establecido por la FCA a tal efecto.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningin caso el plagio o copia. Se considerara
plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de autoria distinta a la del estudiante
(Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), cuando no se cite la fuente original de la
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se podra aplicar la
sancién prevista en el Reglamento del Alumno.

4. BIBLIOGRAFIA
Bibliografia basica

- Bernd H. Schmitt: "Experitential Marketing".Deusto.
Bibliografia complementaria

- Max Lenderman. "Marketing Experiencial: la revolucion de las marcas".ESIC Editorial

- Roberto Manzano. Marketing sensorial. Prentice Hall.

- Bernd Schmitt. Customer Experience Management: administracion de la experiencia de los
clientes con las marcas. McGraw Hill.

- Bernd Schmitt, Alex Simonson. Marketing y estética: la gestion estratégica de la marca, la
identidad y la imagen. Deusto.

- Elena Alfaro. ABC del Customer Experience.

- Elena Alfaro.ABC del Shopping Experience.

- Elena Alfaro AC de la Fascination..

- Meyer, C. & Schager, A.Understanding Customer Experience. Harvard Business Review.

- Marc Gobe.Branding Emocional.Divine EGG.

Pines/Gilmore. The Experience Economy. Harvard Business Review.

Webgrafia

- www.ipmark.com

- www.marketingdirecto.com
- www.controlpublicidad.com
- www.marketingnews.es

- www.dircomfidencial.com

- www.puromarketing.com

5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos | D. José Luis Valenciano Carlavilla

Departamento Publicidad

Titulacién académica | Licenciado en Derecho por la UAM. MBA por el Instituto de
Empresa

Correo electrénico jlvalenciano@nebrija.es
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Localizacion Campus de Princesa. Sala de Profesores del Departamento de
Publicidad. FCA
Tutoria Contactar con el profesor previa peticion de hora después de

clase o por e-mail

Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.

Licenciado en Derecho por la Universidad Auténoma de Madrid.
Master of Business Administration por el Instituto de Empresa.

Desde el ano 1989 ha trabajado en diversos sectores, como
Auditoria, Gran Consumo y Automocién, en marcas premium de
esos sectores, como Arthur Andersen, The Coca-Cola Co. y BMW
Ibérica, en departamentos de Marketing y Marketing Operativo,
desarrollando funciones de Publicidad y Medios, Gestién de
Productos y Marcas.

Ha colaborado en Master Class impartidas en ESIC, Universidad
Complutense de Madrid y Universidad Nebrija.
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