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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL 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 educacion 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 resolucion 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 reflexién sobre temas
relevantes de indole social, cientifica o ética.

Que los estudiantes puedan transmitir informacién, 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.

Transmitir informacion, problemas, ideas y soluciones a un publico tanto especializado como no
especializado en el ambito de la Comunicacion.

Demostrar la capacidad para trabajar en equipo, desarrollando las relaciones interpersonales,
dentro de la elaboracion de proyectos de comunicacion.

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

Organizar eficazmente el tiempo en la elaboracién de planes de comunicacion.

Evaluar, tomar decisiones y planificar estrategias de comunicacion

Conocer y comprender los conceptos basicos del marketing y la comercializacion a través de
Internet y de las nuevas tecnologias y su vinculacién con las estrategias de marketing globales

de la empresa.

Conocer, comprender y aplicar los diferentes procesos, metodologias y técnicas que se utilizan
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en la direccién de cuentas en un departamento de cuentas o de servicios al cliente de una

agencia de publicidad, agencia de medios o en departamento de comunicacion y/o marketing de
un anunciante.

1.2. Resultados de aprendizaje

- Entendimiento de medios de publicidad no convencional, sus caracteristicas, tipologias,
aplicaciones y problematicas; la planificacion de la comunicacion de una marca,
investigacion de mercado, aspectos estratégicos, analisis y disefio de lineas de
comunicacion de las marcas comerciales; las formas y vehiculos de comunicacion
persuasiva que interactian con los publicos utilizando las nuevas tecnologias; asi como el
concepto del nuevo marketing digital y su evoluciéon y orientacion hacia el mobile
marketing, entrelazado con el componente social y la localizacion, demostrandolo en la
prueba final, ordinaria y extraordinaria. Elaboracion de una campafia de publicidad
completa.

2. CONTENIDOS

2.1 Requisitos previos

Ninguno.

2.2 Breve descripcion de los contenidos

Estudio desde la investigacion de mercados a la planificacion de la comunicacion de una marca
y de los aspectos estratégicos que intervienen. Analisis y disefio de lineas de comunicacion a
largo plazo de las marcas comerciales.

2.3 Contenido detallado

Tabla donde se detalla el contenido de la materia, las actividades dirigidas, practicas, proyectos,
memoria u otras practicas a desarrollar tanto en las sesiones con profesor como aquellas a
realizar por el alumno en su tiempo de trabajo fuera de horario docente.

Bloque 1: El nuevo ecosistema publicitario

e Elrol de las marcas hoy: propdsito, relevancia y conexion.

e Departamento de Marketing /Marca, necesidades y relacién con las agencias:
colaboracién estratégica, partnership.

¢ Nuevas relaciones anunciante, agencias creativas, consultoras, agencias de medios,
estudios, plataformas, in-house, grupos de comunicacion.

¢ Funciones clave del marketing del anunciante frente a la agencia: ¢ quién lidera qué?

e Tipologias de agencias y modelos emergentes. Modelo organizacion.

Bloque 2: El rol de Cuentas

e Qué es ser director/a de cuentas y proyectos en 2025.

e Perfil, competencias y mindset estratégico.

e Funciones y responsabilidades en cada fase del proyecto.

e Soft skills y habilidades clave: comunicacion, liderazgo, proactividad, resiliencia

e Documentos y herramientas clave: brief, debrief, status, timing, presupuesto, informes
post-campana.

Bloque 3: Liderar proyectos integrales de marca

e Fases de un proyecto: desde el encargo hasta la entrega final y el aprendizaje continuo
e Elrol de cuentas como traductor e impulsor. Criterio y eficacia.
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e Conocimiento de la Marca, Producto.
Informacién interna y externa. Benchmark, DAFO, tendencias consumidor.
e Analisis estratégico y definiciéon de insights. Buyer persona y customer journey.
e Briefing creativo. Gestion del proceso creativo y de produccion: coordinacion, tiempos,
feedback.

e Coordinacion de equipos internos y externos.
e Seguimiento y gestion del cambio y control de calidad.

Bloque 4: Direccién de presentaciones y relaciéon con cliente

e Larelacidon agencia-cliente como partnership: vision compartida

¢ Roles del departamento de cuentas en la gestién diaria del cliente.
e Como estructurar y presentar propuestas estratégicas y creativas.
e Técnicas de storytelling aplicado a presentaciones.

e Feedback: Preparacién y manejo del feedback. Defensa de ideas.
e Gestion de situaciones

e Construccion de relaciones

Bloque 5: Desafios actuales y desarrollo profesional

¢ Nuevos modelos de remuneracion y relacion con cliente.

e Concursos de agencias: Fases del proceso, criterios del anunciante, como se prepara
un pitch desde cuentas.

e Cuentas en entornos digitales y de data driven.

e Elimpacto de la IA y nuevas tecnologias.

e Sostenibilidad, diversidad y propdsito: s cémo afecta a las marcas y a las campanas?

e Como construir un perfil diferencial.
Trayectorias profesionales: agencia, anunciante, freelance, consultoria.

2.4 Actividades Dirigidas

Durante el curso se podran desarrollaran algunas de estas actividades dirigidas mencionadas,
practicas, memorias o proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares:

Actividad Dirigida 1 (AD1):

e Objetivo: Introducir herramientas clave para analisis estratégico y segmentacion.
e Desarrollo:
Se asigna a cada grupo una marca o} sector concreto.
Hay que identificar y analizar:
o 3 competidores directos y su propuesta de valor
o Buyer Persona basico con caracteristicas principales
o Insights relevante para esa marca o producto.
Actividad Dirigida 2 (AD2):

e Objetivo: Aprender a sintetizar y estructurar un briefing eficaz.
¢ Desarrollo: Cada grupo recibe una informaciéon compleja sobre un producto/marca y
debe elaborar un briefing claro y estructurado para entregar al equipo creativo.
Presentacion en grupo y se comenta.
Examen Parcial: Prueba de conocimientos Teodricos. Examen de los distintos contenidos
explicados y vistos en clase hasta ese dia.

Trabajo Final. Actividad transversal: Agencia en Vivo. Se replica el flujo de trabajo de un dpto.
de cuentas y se trabaja de forma conjunta con las asignaturas de creatividad y planificacion de
medios. Briefing Renfe. 12 Presentacion académica ante los 3 profesores, y 2° presentaciéon en
cliente /agencia.
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2.5 Actividades formativas
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CODIGO | ACTIVIDAD FORMATIVA HORAS | PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD

Clases de teoria y practica o

AF1 30% 45 100%
Trabajo personal del alumno o
AF2 50% 75 0%
AF3 Tutorias 10% 15 50%
AF4 Evaluacion 10% 15 100%
150
3. SISTEMA DE EVALUACION

3.1Sistema de calificaciones

El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente (R.D. 1125/2003, de 5 de

septiembre) 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)

La mencién de "matricula de honor" podréa ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una

calificacion igual o superior a 9,0.

3.2 Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Prueba parcial 15%
Actividades académicas dirigidas 25%
Prueba final presencial 50%
Convocatoria extraordinaria
Modalidad: Presencial
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
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Actividades académicas dirigidas 25%

Prueba final presencial 65%

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores sera necesario obtener al menos una
calificacién de 5 en la prueba final presencial.

3.3 Restricciones

Calificacion minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacion de 5 en la prueba final. Asimismo, sera potestad del profesor solicitar y evaluar de
nuevo las actividades dirigidas si éstas no han sido entregadas en fecha, no han sido
aprobadas o se desea mejorar la nota obtenida en convocatoria ordinaria.

Asistencia
El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a mas de un 25% de las clases
presenciales podra verse privado del derecho a examinarseen laconvocatoria ordinaria.

Normas de escritura

Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas, proyectos y 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.

3.4 Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se
considerara plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del
estudiante (Internet, libros, articulos, trabajos de companeros...), cuando no se cite la fuente
original de la que provienen. Su uso no puede ser indiscreminado. El plagio, que debe
demostrarse, es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas se considerara falta Grave y se podra aplicar
la sancion prevista en el Reglamento del alumno.
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Asocianciones y Revistas:

Asociacion Espafiola de Anunciantes: www.anunciantes.com
Asociacion de Marketing de Espafia: www.asociacionmkt.es
Anuncios: www.anuncios.com

El Publicista: www.elpublicista.es

Marketings News: www.marketingnews.es

Resason Why: www.reasonwhy.com

Control: www.confrolpublicidad.com

Interactiva: www.interactivadigital.com

Ipmark: www.ipmark.com

Marketing Directo: www.marketingdirecto.com
Marketingdecommerce: www.marketingdecommerce.net
Puro Marketing: www.puromarketing.com

5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos DAa. Sonia Rico Hernandez

Departamento Publicidad

Titulacion académica

Licenciatura en Publicidad y RR. PP.
Universidad Complutense de Madrid

Curso Superior “Marketing Communications”
London College of International Business Studies
Diplomatura en Marketing Directo

EIMD-ESIC

PDG - Programa Direccién General

IESE

Correo electrénico @nebrija.es

Localizacion

Campus de Comunicacion y Artes en Madrid-San Francisco de
Sales

Tutoria Contactar con el profesor previa peticion de hora por e-mail
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Experiencia docente,
investigadora y/o
profesional, asi como
investigacion del
profesor aplicada a la
asignatura, y/o
proyectos
profesionales de
aplicacion.

Profesional del Marketing y la Publicidad, comencé mi carrera en
Agencias de Publicidad como *S.C.P.F. Agencia de Tonia
Segarra.

Posteriormente, he desempefado cargos de Direccién de
Marketing y Marca en empresas como Yoigo, Banco Sabadell,
Orange, Jazztel y Simyo. Teniendo responsablidad sobre la
Estrategia, Contenidos, Creatividad, Marketing Digital, Medios,
Patrocinios, Marketing Mix Modelling.

Miembro Socio Fundador del Foro IA para el Marketing,
Comunicacion y Experiencia de Cliente.

He sido miembro de diferentes Jurados de Premios de Marketing
como: Premios Nacionales de Creatividad del Club de Creativos,
Premios de IAB, Premios BCMA, Premios AEBRAND, Premios
Genio, Young Lion Cannes Espafa, Youtube Works Awards.
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