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DATOS DE IDENTIFICACION

| Titulacion: Master Universitario en Administracion y Direccion de Empresas. MBA |
| Rama de Conocimiento: Ciencias Sociales y Juridicas |
| Facultad/Escuela: Escuela de Postgrado y Formacién Permanente |
| Asignatura: Comercio y Marketing |
Tipo: Obligatoria Créditos ECTS: 8
Curso: 1 Cadigo: 8062
| Periodo docente: Primer-Segundo semestre
| Materia: Desarrollo de la Organizacion Empresarial |
| Médulo: Desarrollo de la Organizacion Empresarial |
| Tipo de ensefianza: Presencial |
| Idioma: Castellano |
Total de horas de 200

dedicacion del alumno:

Equipo Docente Correo Electrénico
José Luis Gémez Lega joseluis.gomez@ufv.es
Guillermo Arce Ballesteros g.arce.prof@ufv.es

DESCRIPCION DE LA ASIGNATURA

La asignatura de Marketing y Comercio busca proporcionar al alumno una metodologia para analizar datos y
disefiar Planes estratégicos y tacticos de Marketing & Gestion Comercial y saber como alinearlo en el Plan
Estratégico Global de una organizacion. Supone por tanto, una Guia ordenada / Hoja de Ruta en la cual, por
fases se marcan los objetivos a conseguir con un cronograma determinado, en tiempos concretos y las distintas
acciones a implementar para alcanzar estos objetivos.

Transfiere las funciones principales en el &mbito del marketing, organizacion comercial y los negocios,
centrandose en tres areas tematicas:
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I. Analisis de la situacion Inicial: Fase de analisis de los recursos del entorno.

1. Diagnéstico de situacion: Comprender el proceso que conlleva el marketing y la Gestion Comercial, alineadas.
Ill. Decisiones estratégicas de Marketing y Comercial, ddnde se analizara conocer la importancia de los procesos
comerciales integrados y su eficiencia.

OBJETIVO

Conocer en profundidad los mercados internacionales, alcanzando los objetivos y metas previstos en las
estrategias de las empresas. Obteniendo asi, un conocimiento profundo en las areas de Marketing y Comercio
Internacional: Operaciones en el exterior (finanzas, areas estrategias y planes de actuacion) que completan la
formacién imprescindible para desarrollar negocios con éxito.

Los fines especificos de la asignatura son:

FE1: Liderar la transformacion de la empresas a través de la figura del director de marketing y comercial.

FE2: Implementar valores empresariales como son: Liderar entornos complejos, con capacidad de analisis y
sintesis y capacitacion directiva e internacionalizacion.

FE3: Facilitar una vision estrategica y creativa a la vez, que permita a los directivos liderar entornos complejos,
con una mentalidad mas innovadora.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Se requieren conocimientos generales sobre gestion y organizacion empresarial, direccion estratégica,
conocimientos basicos de marketing y nociones de comercio internacional / nacional.

CONTENIDOS

. FUNDAMENTOS DE MARKETING Y MODELOS CENTRADOS EN EL CONSUMIDOR

eIntroduccion al Plan de Marketing: Estratégico y Operativo.
*Nuevos modelos de negocios centrados en el consumidor.
«Customer Experience: Pasillo del cliente.

«Customer Experience: El circulo virtuoso de la experiencia.
eInvestigacion de mercados: sector y competencia.
eInvestigacion de mercados: consumidor.

*Branding.

Fijacion de precios.

*Modelo STP: segmentacion, target, posicionamiento.
*Fijacion de objetivos: Estimacion de la demanda.
«Caracteristicas del producto y del servicio

*Modelos Cashé&carry y modelos retail.

*Merchandising.

*Estrategia de Comunicacion: Caracteristicas del mensaje.
Estrategia de Comunicacion: Cémo hacer llegar el mensaje.
*Briefing: Interaccion con los medios.

*Aplicacion estratégica practica: SIMULADOR.

1. MARKETING DIGITAL

<Ecosistema Digital: Consumidor, tecnologia y disruptive business models.
*Plan de Marketing Digital: POE (Paid, Owner and Earned)
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*Plan de Marketing: Activos Digitales.

*Plan de Marketing -Paid: SEM, Display.

. Plan de Marketing -Earned Media: Content, Social Media.
sEcommerce&Market Places.

eData Driven Marketing.

ACTIVIDADES FORMATIVAS

Actividades que se soliciten, fruto de la parte conceptual de los médulos y sesiones. Tales como: Casos practicos,
actividades formativas, clases expositivas, aula virtual, tutorias, etc.

En la asignatura se desarrollaran las siguientes metodologias:

FLIPPED CLASSROOM: también llamada “clase invertida”, que mejora el aprendizaje en la relacion profesor-
alumno y utilizando el tiempo de clase para una mejor interaccion profesional de los contenidos teéricos que los
alumnos han trabajado previamente (que pueden ser lecturas, videos, etc.), adaptandose a los diferentes ritmos
de aprendizaje de cada alumno.

APRENDIZAJE COOPERATIVO: en el que los alumnos van a trabajar juntos para alcanzar objetivos comunes y
maximizar su aprendizaje.

APRENDIZAJE BASADO EN PROBLEMAS: involucra a los alumnos de forma activa mediante el aprendizaje de
conocimientos y habilidades a través del planteamiento de un problema o situacion compleja contextualizada y
que refleje lo mejor posible la realidad.

Las actividades formativas, asi como la distribucién de los tiempos de trabajo, pueden verse modificadas y
adaptadas en funcion de los distintos escenarios establecidos siguiendo las indicaciones de las autoridades
sanitarias.

DISTRIBUCION DE LOS TIEMPOS DE TRABAJO

ACTIVIDAD PRESENCIAL TRABAJO AUTONOMO/ACTIVIDAD NO
PRESENCIAL
66 horas 134 horas
COMPETENCIAS

Competencias bésicas

Poseer las habilidades de aprendizaje que permitan continuar estudiando de un modo que habra de ser en gran
medida autodirigido o auténomo.

Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o
aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

Aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucion de problemas en entornos nuevos o poco
conocidos dentro de contextos mas amplios (o multidisciplinares) relacionados con su area de estudios.

Integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de una informacion que, siendo
incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacion
de sus conocimientos y juicios.
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Saber comunicar conclusiones -y los conocimientos y razones Ultimas que las sustentan- a publicos
especializados y no especializados de un modo claro y sin ambigiiedades.

Competencias generales

Mostrar conocimientos avanzados sobre organizacion y administracion de empresas y las capacidades y
destrezas para poder gobernarla con eficacia.

Aplicar y desarrollar conocimientos y habilidades para gestionar con eficiencia los recursos y capacidades de la
organizacion empresarial en sus diferentes &mbitos funcionales, temporales y geogréficos.

Detectar informacion sustancial al proyecto empresarial y analizarla conforme a su misién y vision en términos de
riesgo para que puedan incluir objetivos de negocios especificos en escenarios empresariales.

Aplicar en el entorno empresarial global, los principios de gestién de una organizacién a la comunicacién
personal, desde el liderazgo y la toma de decisiones interfuncional que permita dar seguimiento a proyectos
empresariales que favorezcan la innovacion continua.

Competencias especificas

Disefiar planes de marketing y propuestas de valor basados en la innovacién en la cadena de valor y sus
eslabones.

Valorar y decidir el canal de ventas y el modelo de distribucion comercial mas conveniente para los distintos
productos - mercados de la empresa.

Disefiar la estructura 6ptima de los equipos de ventas en funcién de la consecucion de los objetivos de la
organizacion empresarial.

Operar incorporando las técnicas avanzadas en brading, pricing y comunicacion digital desde una visién holistica
de la funcién comercial y marketing aplicable a entornos internacionales.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Comprende el "Aprender haciendo" analisis y llegando a las decisiones estratégicas que rigen los diferentes
ambitos del Marketing estratégico.

Desarrolla criterios para la resolucion de casos y toma de decisiones de Planes Globales de empresa y Marketing.

Enfoca los datos para tomar decisiones con vision global en un plan de marketing.

Realiza un plan comercial en toda su dimensién asi” como valorar la importancia del marketing dentro de las
compaifiias.

SISTEMA DE EVALUACION DEL APRENDIZAJE

El sistema de evaluacién de esta asignatura en la CONVOCATORIA ORDINARIA se realizara mediante las
siguientes condiciones y proporciones:

a) Evaluacion individual por asignatura (50%): Sera de tipo presencial. En funcién de la asignatura, consistira en
la realizacion de un examen, unos ejercicios, un trabajo, un multiplechoice o una combinacion de varias de estas
pruebas. El examen sera de caracter presencial y se realizara el dia establecido en la programacién docente.
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b) Trabajos individuales y grupales propuestos por los profesores (40%): Estara compuesta por un simulador o un
caso propio de la asighatura(5%), un caso integrador de varias asignaturas (10%), casos creativos (10%), el
simulador BSG (5%) que se imparte en la parte final del master y las pruebas que estimen los profesores para
garantizar el buen funcionamiento del flipped classroom (10%).

¢) Evaluacién continua (10%): Sélo se realizara un sistema de evaluacion continua para aquellos alumnos que
asistan al 80% de las clases y hayan tenido una actitud positiva y un comportamiento adecuado. La evaluacion
continua se basara en la participacién activa e inteligente y en la actitud en clase (ver rubrica elaborada al efecto).

Para superar la asignatura debera obtenerse una nota minima de 5 en los apartados a y b.

El sistema de evaluacién de esta asignatura en la CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA se realizara mediante
las siguientes condiciones y proporciones:

a) Evaluacion individual por asignatura (60%): Consistira en la realizacién de un Examen que sera de caracter
presencial y se realizara el dia establecido en la programacién docente.

b) Evaluacién obtenida en los trabajos individuales y grupales realizados durante el curso en la convocatoria
ordinaria (40%). Si al alumno no hubiera obtenido un minimo de un 5 en ordinaria el profesor responsable le
propondra los trabajos necesarios para que tenga la posibilidad de alcanzar esa nota.

Para poder hacer nota media final, ambos apartados deben tener al menos en cada uno de ellos, una calificacion
minima de 5 sobre 10.

El sistema de evaluacién se ha disefiado para que el alumno trabaje de una manera regular y constante durante
la duracion de toda la asignatura. Esto implicara que para superar la asignatura en convocatoria extraordinaria, se
tendra en cuenta la regularidad en el trabajo y el examen de esta convocatoria tendra el nivel de exigencia que
permita confirmar que se han alcanzado los minimos equiparables a los conseguidos por el alumno que ha
trabajado a lo largo del cuatrimestre.

El sistema de evaluacién de esta asignatura EN SEGUNDA O SUCESIVAS MATRICULAS se realizar4 mediante
las siguientes condiciones y proporciones:

a) Evaluacion individual por asignatura (60%): Consistira en la realizacion de un Examen que sera de caracter
presencial y se realizara el dia establecido en la programacion docente.

b) Trabajos individuales y grupales propuestos por los profesores (40%), con las mismas ponderaciones que las
expresadas en la convocatoria ordinaria

Para poder hacer nota media final, ambos apartados deben tener al menos cada uno de ellos, una calificacion
minima de 5 sobre 10.

IMPORTANTE: En caso de que las recomendaciones sanitarias nos obliguen a volver a un escenario de docencia
en remoto los pesos del sistema de evaluacion no se veran afectados. El examen presencial se sustituira por un
examen en remoto con herramientas que garanticen la autenticidad de la prueba.

Todas las pruebas susceptibles de evaluacion estaran supeditadas a lo establecidos en la Normativa de
Evaluacion de UFV.

BIBLIOGRAFIA Y OTROS RECURSOS

Basica

Kotler, P. Kartajana H. “Marketing 4.0". Editorial John Wiley & Sons, Inc. 2017. ISBN: 978-84-7356-867-8.

William Perreault Jr., E. Jerome McCarthy, Joseph Cannon "Basic Marketing" Editorial McGraw-Hill 2013.ISBN:
978-0078028984.

Complementaria

Joan Mir Julia "Posicionarse o desaparecer" Editorial ESIC 2015. ISBN: 978-8415986652.
Sainz de Vicufia, J. M2, Crear una empresa en la practica. ESIC 2014. ISBN: 9788416701070.
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Revista de Investigacion: AD RESEARCH. ESIC. Articulo sobre Plan estratégico para Marca Espafia. ISNN:
1889-7310 . Enero 2016.

Blogs / Webs / recursos Mooc: www.briansolis.com
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