GUIA DOCENTE DE LA ASIGNATURA

COMUNICACION COMERCIAL

MODULO MATERIA CURSO SEMESTRE CREDITOS TIPO
COMUNICACION COMUNICACION .
COMERCIAL COMERCIAL 4° 2° 6 Optativa
PROFESOR(ES) DIRECCION COMPLETA DE CONTACTO PARA TUTORIAS

(Direccion postal, teléfono, correo electronico, etc.)

e LUCIA PORCU: GRUPO A
e JAVIER DELGADO MUNOZ: GRUPO B
e JAVIER VALVERDE GARCIA: GRUPO C

Departamento de Comercializacion e Investigacion de
Mercados. Campus Cartuja s/n

18071 Granada

Tel. 958 249578

e-mail: jvalverd@ugr.es

HORARIO DE TUTORIAS

Ver Web: marketing.ugr.es

GRADO EN EL QUE SE IMPARTE

OTROS GRADOS A LOS QUE SE PODRIA OFERTAR

ADMINISTRACION Y DIRECCION DE EMPRESAS

PRERREQUISITOS Y/O RECOMENDACIONES (si procede)

e Conocimientos bésicos de Direccion Comercial. Conocimientos béasicos de informatica (Word, Excel,

Power Point, Internet).

OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSENANZA)

e El fin principal que perseguimos con el siguiente programa es proporcionar al alumno una visién
mucho mas profunda y especializada de una de las principales tareas del marketing: la comunicacion
comercial o de marketing. En este sentido, pretendemos transmitir al estudiante el sentido y
finalidad de la politica de comunicacion comercial de la empresa como instrumento que se enmarca
en la estrategia de marketing, y ésta dentro de la empresa. Este planteamiento lo abordaremos tanto
desde un punto de vista te6rico como practico. Para ello, proporcionaremos al alumno una visién lo
mas amplia posible de las diversas herramientas y técnicas de las que dispone la empresa para
comunicarse con sus diferentes piblicos, con el objetivo de poner de manifiesto tanto las dificultades
y complejidades, como la riqueza y amplitud, de las posibilidades de comunicacion que pueden

desarrollarse.
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e Este objetivo genérico puede desagregarse en objetivos mas especificos:

e Comprender el papel que juega la comunicacién dentro de la gestion corporativa y la gestion del
marketing.

e Analizar el valor afiadido que la comunicacion integrada de marketing (CIM) supone en la gestion de
las relaciones.

e Que el alumno entienda el proceso de comunicacion de marketing y sea capaz de conocer las
diferentes herramientas de comunicacién de que disponen las empresas, y su necesidad de
coordinarlas e integrarlas adecuadamente para conseguir beneficios sinérgicos.

e Que el alumno conozca la secuencia de decisiones légica y adecuada en el proceso de planificacién de
la comunicacion de la empresa.

e Conocer las etapas de la planificacion publicitaria, asi como los distintos agentes que pueden
intervenir en el mercado publicitario.

e Conocer las actuales limitaciones existentes en el marco publicitario en lo que se refiere a normativa
juridica y de autorregulacién.

e Conocer la naturaleza de la promocion de ventas como variable de comunicacién, planteando sus
diferentes tipologias.

e Mostrar el amplio abanico de técnicas promocionales, su posibilidad de aplicacion a los diferentes
publicos de la empresa y los objetivos que se pueden alcanzar con cada una de ellas.

o |dentificar quiénes son los diferentes publicos objetivo de la empresa y cdmo la empresa establece
comunicacién con ellos a través de distintas técnicas de patrocinio y relaciones publicas.

e Familiarizar al alumno con las diferentes técnicas de marketing directo, atribuyéndosele la
importancia que merecen las diferentes bases de datos existentes.

e Familiarizar al alumno con la gestion de la fuerza de ventas dela empresa y su papel en la
interlocucion con los clientes.

TEMARIO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

TEMA 1: La comunicacion de marketing integrada

1. Lacomunicacion en las empresas y organizaciones
2. &l papel de la comunicacion en la relacion con el mercado
3. LaComunicacién Integrada de Marketing (CIM). Concepto, naturaleza, beneficios y dificultades de suimplantacién

4. €l proceso de planificacion de la comunicacion integrada de marketing

TEMA 2: La gestion de la publicidad

1. Lapublicidad como forma de comunicacién: concepto y clasificacion
2. Elproceso de planificacion de la publicidad
3. Los medios de comunicacién online y offline

4. Laelaboracion del mensaje publicitario
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5. Ladifusion publicitaria
6. Elcontrol dela eficacia publicitaria

7. Elmarco legal de la publicidad

TEMA 3: Las agencias de publicidad

1. Funcionesy estructura de las agencias de servicios plenos
Clasificacion de las agencias de publicidad
Remuneracion de las agencias de publicidad

Eleccion de una agencia de publicidad

o AN N

Panorama actual de las agencias de publicidad en Espafa

TEMA 4. La promocion de ventas

1. Lapromocidn de ventas en el mix de comunicacion: concepto y naturaleza
Objetivos de la promocidn de ventas

La estrategia promocional

-

Las tdcticas promocionales: tipos de promocién de ventas

TEMA 5: Las relaciones publicas y El patrocinio

1. Naturalezay concepto de las relaciones publicas
2. Causas de sudesarrollo actual
3. Técnicas de relaciones plblicas
4. €l patrocinio
a. Delimitacion conceptual del patrocinio
b. Tipologia de patrocinios
c. Objetivos del patrocinio

d. Evaluaciondel patrocinio
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TEMA 6: Marketing directo e interactivo

1. Elmarketing directo en la actualidad
Las bases de datos del marketing directo

Medios convencionales para el marketing directo

Eal o B

Marketing Online y Social Media Marketing

TEMA 7: LA FUERZA DE VENTAS

1. Laventa personal como herramienta de comunicacion
a. Venta Personal y Comunicacion
b. Lasrelaciones en el contexto de la venta personal
¢. Habilidades en la venta personal
2. Elproceso de venta personal
a. Etapade preparaciony creacion de la relacion
b. Etapade argumentaciony desarrollo de la relacion
c. Etapadetransacciony mantenimiento de la relacion
d. Etapadecierre
e. Etapadeservicioal cliente
3. Funciones bdsicas de la direccion de ventas
a. Planificacion
b. Organizacion

c. Evaluaciony Control

BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA FUNDAMENTAL:

®  RODRiGUEZ ARDURA, |. ¥ OTROS. Estrategias y técnicas de comunicacion: Una vision integrada en el marketing. Editorial UOC,
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Barcelona, 2007.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:
e ARTAL M.: Direccion de Ventas. Organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores. €d. €SIC, 2007.
®  BIGNE, £.: PROMOCION COMERCIAL. ED. ESIC. 2003.
o  (ervera, A.L.: Comunicacion Total. &d. ESIC. 4% edicion.
e DelBarrio, S. (€d.): Venta personal. Una perspectiva integrada y relacional. €d. UOC. 2012
®  DeMANUEL, F. y MARTiNEZ-VILANOVA, R.: Comunicacidn y negociacion comercial. €d. €SIC, 2° edicion, 1996.
e Diez DeCasTRO, €.; MARTIN ARMARIO, €.; Sdnchez, M.).: Comunicaciones de Marketing. Planificacidny control. €d. Piramide, 2001.
o  GarciaUcewa, M.: Las claves de la Publicidad. &d. €SIC, 6% edicidn.
®  (GONZALeZ, M.A. y CARRERO, €.: Manual de planificacion de medios. €d. €SIC, 5% edicion.
®  Jerkins, F.: Marketing directo. €d. Pirdmide, 1994.
®  MarTiNEZ, |.: La comunicacién en el punto de venta. €d. €SIC. 2005.
e NAvARRO, C.: Creatividad publicitaria eficaz. €d. ESIC. 2¢ edicion.
e (RTEGA, £.: La comunicacion publicitaria. €d. Pirdmide, 2004.
®  REeINARES, P. Y FERNANDEZ, S.: Gestidn de la comunicacién comercial. €d. McGraw-Hill, 1999.
®  ReINARES, €.y ReINARES, P.: Fundamentos bdsicos de la gestion publicitaria en television. €d. ESIC. 1% edicidn.
®  RIVERA, ). YSUTIL, L.: Marketing y publicidad subliminal. €d. €SIC, 1¢ ed.
e Riverq, J. ydeJuan, M. Dolores.: La promocion de ventas: variable clave del marketing. €d. €SIC, 2002
®  RoDRiGUEz DeL BosQUE, I.A. Y BALLINA, J.: Comunicacion comercial: conceptos y aplicaciones. €d. Civitas, 2° edicion, 1998.
®  RopriGUez DeL Bosque, I.A: Comunicacion Comercial: Casos prdcticos. €d. Civitas, 2001.
e  RusseLL, J.T.yLang, W.R.: Kleppner Publicidad. €d. Prentice-Hall., 14® edicion, 2001, Mexico.
®  SANZDelaTAjADA, L.A.: Integracion de la identidad y la imagen de la empresa. €d. €SIC, 1994.
e  SaNzGONzALEZ, M.A.: Identidad corporativa. €d. ESIC. 1% edicion.
e  Schultz, D., Tannenbaum, S. y Lauterborn, R.F. Comunicaciones de Marketing Integradas. €d. Granica, 1997
®  Tewlis, G.J. Y ReboNDO, I.: Estrategias de Publicidad y Promocién. €d. Pearson Educacion, Madrid.
e Weus, W., BurNerT, J. y MoRIARTY, S.: Publicidad: principios y prdcticas. €d. Prentice-Hall, 3% edicién, 1996.

e Wicox, D.L.; Autr, PH.; Acee, W.K. y CameroN, G.T.: Relaciones Pdblicas. Estrategias y Tdcticas. €d. Pearson Educacién, 6°
edicidn, Madrid.
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e 70RiTA, £.: Marketing promocional. &d. ESIC. 2000.

ENLACES RECOMENDADOS

Cumplimentar con el texto correspondiente en cada caso.

METODOLOGIA DOCENTE

Las clases seran de tipo teorico y de tipo practico. Las de tipo teorico consistiran en exposiciones del profesor
y participacién activa del alumno acerca del temario propuesto. Las clases de tipo practico consistiran en
trabajos a titulo individual y trabajos en grupo.
Los trabajos de caracter individual versaran sobre el comentario de lecturas y la resolucién de casos practicos
que proponga el profesor y que seran expuestos en clase y comentados con el resto de alumnos.
El trabajo en grupo consistird en la realizacion de un plan publicitario para una determinada empresa
aplicando los conocimientos y fuentes de informacion adquiridos a lo largo de toda la asignatura.
Durante todo el curso, los alumnos matriculados en la asignatura tendran libre acceso a la pagina web de la
misma dentro de la plataforma WebCiM (http://marketing.ugr.es), en la que podran entrar en contacto con
sus comparfieros y con su profesor, descargar el material complementario recomendado (articulos,
transparencias, foros, chats, etc.), consultar sus calificaciones, acceder a herramientas de autoevaluacion,
etc.
En definitiva, la metodologia docente a seguir en la materia constard aproximadamente de:

e Un 30% de docencia presencial en el aula (45 h.).

e Un 60% de estudio individualizado del alumno, bisqueda, consulta y tratamiento de informacion,

resolucion de problemas y casos practicos, y realizacién de trabajos y exposiciones (90h.).

e Un 10% para tutorias individuales y/o colectivas y evaluacion (15h).
Con todo esto se persigue, por un lado, crear una buena base tedrica sobre la que sustentar los aspectos
préacticos, creativos y criticos del conocimiento sobre la disciplina y, por otro, tener una mayor informacién
para la evaluacién de los estudiantes.

PROGRAMA DE ACTIVIDADES
Actividades presenciales Actividades no presenciales
(NOTA: Modificar segun la metodologia docente propuesta para la (NOTA: Modificar segin la metodologia
asignatura) docente propuesta para la asignatura)
Primer Temas
N del Estudioy
cuatrimestre temario trabajo
Sesiones | Sesiones | Exposiciones Tutorias . Tutorias  trabay Trabajo
- P o . Examenes - individual
teéricas | practicas | yseminarios | colectivas Etc. individuales en grupo Etc.
(horas) del
(horas) (horas) (horas) (horas) (horas) (horas)
alumno
(horas)
Semanal 1 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana 2 1 2h 1(b) 1(b) 6h
Semana3 2 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana 4 2 2h 1(b) 1(b) 6h
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Semana5 2 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana 6 3 2h 1(b) 1(b) 6h
Semana7 3 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana8 4 2h 1(b) 1(b) 6h
Semana9 4 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana 10 5 2h 1(b) 1(b) 6h
Semana 11 5 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana12 6 2h 1(b) 1(b) 6h
Semanal3 6 2h 1(a) 1(a) 6h
Semana 14 7 2h 1(b) 1(b) 6h
Semana 15 7 2h 1(a) 1(a) 6h
Total horas 8 2h 1(b) 1(b) 6h

EVALUACION (INSTRUMENTOS DE EVALUACION, CRITERIOS DE EVALUACION Y PORCENTAJE SOBRE LA CALIFICACION FINAL, ETC.)

Con objeto de evaluar la adquisicién de los contenidos y competencias a desarrollar en la materia, se utilizara
un sistema de evaluacién diversificado, seleccionando las técnicas de evaluacién mas adecuadas para la
asignatura en cada momento, que permita poner de manifiesto los diferentes conocimientos y capacidades
adquiridos por el alumnado al cursar la asignatura. De entre las siguientes técnicas evaluativas se utilizaran
alguna o algunas de ellas:

e Prueba escrita: exdmenes de ensayo, pruebas objetivas, resolucion de problemas, casos 0 supuestos,
pruebas de respuesta breve, informes y diarios de clase.

e Prueba oral: exposiciones de trabajos orales en clase, individuales o en grupo, sobre contenidos de la
asignatura (seminario) y sobre ejecucion de tareas practicas correspondientes a competencias
concretas.

e Observacion: escalas de observacion, en donde se registran conductas que realiza el alumno en la
ejecucion de tareas o actividades que se correspondan con las competencias.

e Técnicas basadas en la asistencia y participacion activa del alumno en clase, seminarios y tutorias:
trabajos en grupos reducidos sobre supuestos practicos propuestos.

El sistema de calificaciones se expresard mediante calificacion numérica de acuerdo con lo establecido en el
art. 5 del R. D 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el sistema europeo de créditos y el
sistema de calificaciones en las titulaciones universitarias de caracter oficial y validez en el territorio
nacional.
La calificacion global correspondera a la puntuacién ponderada de los diferentes aspectos y actividades que
integran el sistema de evaluacién, segun el siguiente cuadro:

e Prueba escrita (60%)
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e Resto de criterios de evaluacion (40%).

Sera necesario que el alumno obtenga al menos 1/3 en cada parte para poder optar a superar la
asignatura. Este criterio se mantendra para todas las convocatorias tanto ordinarias como extraordinarias.

Los alumnos que tengan reconocido el derecho al examen final Unico deberan entregar una practica
complementaria previa a la realizacién del tal examen. Dicha practica ponderara en la nota final en la misma
medida que lo haran las practicas de los alumnos que opten por el sistema de evaluacién continua. Se
informara con una antelacion minima de 20 dias a la realizacion del examen en qué consistira dicha practica.
En cuanto al examen de conocimientos, éste tendra una estructura idéntica (teoria y practica) al
correspondiente a la convocatoria ordinaria de la asignatura

INFORMACION ADICIONAL
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