L EE] UNIVERSIDAD DE BURGOS
FEcoNOMiA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GUIA DOCENTE 2014-2015
DIRECCION COMERCIAL

1. Denominacion de la asignatura:

DIRECCION COMERCIAL

Titulacion

MBA

Cédigo

7083

2. Materia o médulo a la que pertenece la asignatura:

MARKETING

3. Departamento(s) responsable(s) de la asignatura:

ECONOMIA Y ADMINISTRACION DE EMPRESAS

4.a Profesor que imparte la docencia (Si fuese impartida por mas de uno/a incluir
todos/as) :

PEDRO ANGEL LOPEZ palopez@ubu.es Despacho 2056 Tel. 947 258 967

4.b Coordinador de la asignatura

PEDRO ANGEL LOPEZ ALONSO

5. Curso y semestre en el que se imparte la asignatura:

Primer curso; primer semestre
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6. Tipo de la asignatura: (Basica, obligatoria u optativa)

Obligatoria

7. Namero de créditos ECTS de la asignatura:

6

8. Competencias que debe adquirir el alumno/a al cursar la asignatura

G1 Liderazgo. Comprensioén y aplicacion del liderazgo estratégico para transformar
organizaciones. Creatividad, rigor intelectual, independencia e iniciativa personal y
profesional para proponer y emprender proyectos. Independencia y capacidad de actuar
de forma auténoma

G2 Aprendizaje continuo. Integraciéon de nuevos conocimientos con la experiencia y el
aprendizaje previo. Capacidad de integrar experiencia profesional previa y los
conocimientos adquiridos de forma autodirigida y autonoma para la resolucion de
situaciones complejas.

G3 Apreciacién del entorno. Comprension de las organizaciones y del contexto en el
que operan. Comprender y tener experiencia sobre nuevos contextos, culturas diversas,
cuestiones de naturaleza global y entornos cambiantes. Capacidad de aplicar
capacidades estratégicas avanzadas en contextos nuevos, cambiantes, globalizados o
multidisciplinares.

G4 Capacidad de pensamiento holistico. Capacidad de reflexion a partir de la
integracion de aprendizajes en diferentes areas para saber abordar situaciones
complejas de manera holistica.

G5 Habilidades interpersonales. Habilidades interpersonales que permitan interactuar y
encontrar la complementariedad con grupos e individuos en todos los niveles y con
experiencias culturales y disciplinares diversas. Capacidad para la organizacion,
planificacion y gestién de los recursos y el trabajo en equipo.

G6 Compromiso ético y reflexion sobre la responsabilidad con la sociedad y el
desarrollo sostenible, incluyendo aspectos como la igualdad entre mujeres y hombres,
la igualdad de oportunidades de las personas con discapacidad y la promocioén de una
cultura de paz y valores democraticos.

CB9 Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones ;y los conocimientos y
razones ultimas que las sustentang a publicos especializados y no especializados de un
modo claro y sin ambigiiedades

E1 Comprension de las areas funcionales de una organizacion y de sus interrelaciones
E4 Identificar problemas de gestion empresarial e implementar procesos tanto a nivel
operativo como estratégico.

E8 Disefiar e implementar la politica y estrategia de la empresa.
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9. Programa de la asignatura

9.1- Objetivos docentes

La primera parte de esta asignatura introduce la disciplina del marketing y sus
fundamentos. La segunda parte engloba los principales ejes que configuran el
marketing estratégico en la empresa. En concreto, aspectos y estrategias referidos a la
demanda, la competencia, el mercado y el diagnoéstico estratégico. La tercera parte
hace referencia a las decisiones sobre el

marketing-mix, en concreto, se pretende avanzar en la toma de decisiones en materia
de productos, precios y distribucién comercial desde un

punto de vista estratégico para la empresa. En resumen, los principales objetivos de la
asignatura son:

* Familiarizar al alumno con conceptos y conocimientos propios de la Direccion
Comercial.

* Entender la filosofia de marketing.

 Aprender la toma de decisiones estratégicas comerciales en la empresa y vision
complementaria

de todas ellas.

9.2- Unidades docentes (Bloques de contenidos)

INTRODUCCION AL MARKETING
TEMA 1. EL MARKETING COMO FILOSOFiA EMPRESARIAL

Evolucion del concepto de marketing.

1.1. El marketing en la economia

1.2. El marketing de orientacion estratégica al mercado
1.3. El marketing de relaciones

1.4. El proceso de direccion de marketing

MARKETING ESTRATEGICO
TEMA 2. LA DEMANDA Y LA COMPETENCIA

2.1 Analisis de la demanda y sus determinantes
2.2 Técnicas de prevision de ventas
2.3 El Modelo de Markov

TEMA 3. EL COMPORTAMIENTO DEL COMPRADOR

3.1 La necesidad
3.2 Motivacién del comprador
3.3 Motivacién en mercados industriales
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TEMA 4. EL ANALISIS DE LA COMPETENCIA

4.1 Ventaja competitiva externa e interna
4.2 Situaciones competitivas
4.3 Ventaja en costes y efecto experiencia

TEMA 5. LA INVESTIGACION DE MERCADOS

5.1 Utilidades y tipos de investigacion comercial
5.2 Proceso de investigacion

5.3 Recogida y tratamiento de la informacion
5.4 Elaboracion de cuestionarios

TEMA 6. LA SEGMENTACION DEL MERCADO

6.1 Ventajas y desventajas de la segmentacién
6.2 Métodos y proceso de segmentacion
6.3 Criterios y estrategias de segmentacién

TEMA 7. LA EVALUACION DEL ATRACTIVO DEL MERCADO

7.1 Ciclo de Vida del Producto
7.2 Difusién de la Innovacion
7.2 Modelos alternativos

TEMA 8. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO Y TIPOS DE ESTRATEGIAS
EMPRESARIALES

8.1 Analisis de la Cartera de Productos

8.2 La Estrategia Genérica

8.3 Estrategias de Crecimiento

8.4 Estrategias Competitivas

8.5 Desarrollo Internacional, objetivo y dindmica

MARKETING OPERATIVO
TEMA 9. DECISIONES SOBRE PRODUCTOS

9.1 Concepto, atributos y tipos de productos

9.2 El posicionamiento

9.3 Dimensiones y modelos de andlisis de la cartera de productos
9.4 Decisiones de marca, envase y etiquetado

TEMA 10. DESICIONES SOBRE DISTRIBUCION COMERCIAL

10.1 Naturaleza y funciones del sistema de distribucion fisica
10.2 Almacenamiento

10.3 Gestion y control de inventarios

10.4 Transporte
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10.5 Localizacion de los puntos de venta: areas comerciales
TEMA 11. DECISIONES SOBRE PRECIOS

11.1 Concepto e importancia de la variable precio

11.2 Factores condicionantes de las decisiones sobre precios
11.3 Estrategias sobre precios

11.4 Métodos de fijacion de precios

TEMA 12. DECISIONES SOBRE COMUNICACION COMERCIAL

12.1 Concepto y funcién de comunicacion

12.2 Elementos y flujos del proceso de comunicacion
12.3 Herramientas de comunicacion

12.4 Planificacion de la comunicacion

EL PLAN DE MARKETING
TEMA 13. EL PLAN DE MARKETING

13.1 Plan de marketing
13.2 Organizacion del plan
13.3 Ejecucion del plan
13.4 Control del plan

MARKETING EN AREAS ESPECIFICAS
TEMA 14. MARKETING EN AREAS ESPECIFICAS

14.1. Marketing de servicios
14.2. Marketing no lucrativo
14.3. Marketing internacional
14.4. Marketing industrial

9.3- Bibliografia

BIBLIOGRAFIA BASICA
LAMBIN, (2005) MARKETING ESTRATEGICO, ESIC,

MUNUERA, J.L. Y RODRIGUEZ, A.IL, (2002) MARKETING ESTRATEGICO.
TEORIA Y CASOS, PIRAMIDE,

SAN MARTIN, S., (2008) PRACTICAS DE MARKETING. EJERCICIOS Y
SUPUESTOS, ESIC, MADRID,

VAZQUEZ, R.; TRESPALACIOS, J.A. Y RODRIGUEZ DEL BOSQUE, 1., (2005)
Marketing: estrategias y aplicaciones sectoriales, CIVITAS,
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

KOTLER, P. y Keller, K.E., (2011) Direccion de Marketing 14e, PEARSON
EDUCATION,

MUNUERA, J.L.. Y RODRIGUEZ, A.L, (2011) Estrategias de marketing, ESIC,
Madrid,

10. Metodologia de ensefianza y aprendizaje y su relacion con las competencias
que debe adquirir el estudiante:

Evaluacion continua, presentacion de trabajos y pruebas orales y escritas.

Metodologia Competencia Horas Horas de Total de
relacionada presenciales| trabajo horas
Clases teoricas Gl1, G3,E1, E4 22 32 54
Clases practicas, G1, G2, G3, G4, G6, 22 48 70

practicas individuales [CB9, E1
y realizacion de
trabajos en grupo

Exposiciones publicas |CB9, E1, ES8, 6 15 21
y pruebas de
evaluacion
Tutorias individuales |G2, G5, E1, E4, E8 1 4 5
y en grupo

Total 51 99 150

11. Sistemas de evaluacion:

Para superar la asignatura sera necesario obtener una calificacion minima del 30% en
la prueba Examen final teérico, y una calificacién minima del 30% en la prueba
Examen final practico. En la segunda convocatoria s6lo son susceptibles de
recuperacion las pruebas Examen final teérico y Examen Final practico. Este criterio
se establece en base a la filosofia subyacente en la metodologia de evaluacion continua
que supone una asistencia regular a clase y un trabajo continuado a lo largo del curso.
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Peso
Procedimiento

Participacion activa en el proceso de aprendizaje dando respuesta a los 20 %

casos planteados en el aula
Elaboracién y presentacion de trabajos en el curso 40 %
Examen Final teorico 25 %
Examen Final practico 15 %
Total 100 %

Evaluacion excepcional:

En el sistema de Evaluacion Excepcional se exigira la realizacion y /o entrega de
trabajos como en el sistema ordinario, para garantizar la adquisicién de determinadas
competencias, y la presentacion a las pruebas de contenido que se establezcan. El
alumno/a habra de solicitar este tipo de evaluacion dentro de los plazos previstos en el
Reglamento de Evaluacién de la Universidad de Burgos (Art. 9).

12. Recursos de aprendizaje y apoyo tutorial:

Presentaciones de clase, bibliografia y articulos, plataforma del master y externas y
conferencias y actividades del master.

13. Calendarios y horarios:

Segun Informacion en la web del master

14. Idioma en que se imparte:

ESPANOL




