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| Obligatoria
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7. Requisitos de formacién previos para cursar la asignatura:

Para cursar esta asignatura es requisito haber superado la asignatura Fundamentos de
Marketing

8. Numero de créditos ECTS de la asignatura:

6

9. Competencias // Resultados de aprendizaje

- COMPETENCIAS GENERALES

CG1 Capacidad de analisis y sintesis.

CG4 Solidez en los conocimientos basicos de la profesion.

CGY Habilidades para recuperar y analizar informacion desde diferentes fuentes.
CG13 Trabajo en equipo*

CG21 Capacidad para aplicar la teoria a la practica.

CG31 Planificar y dirigir.

-COMPETENCIAS ESPECIFICAS
H1 Analizar y estructurar un problema empresarial y disefiar una solucion.

CA3 Gestionar una empresa mediante el uso de los conceptos, métodos y herramientas
adecuados.

* Competencia de sostenibilizacion curricular.

10. Programa de la asignatura

10.1- Objetivos docentes

Esta parte de la Direccién Comercial 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 distribucion comercial desde un

punto de vista estratégico para la empresa. En esta linea, se presenta el ciclo de vida
del producto, la importancia de la innovacion en la empresa y la planificacion y
lanzamiento de nuevos productos. En cuanto a la distribucion, se profundiza en el
proceso de eleccion del canal de distribucion y las técnicas de merchandising asi como
los principales aspectos que encierra la distribucion fisica. En los temas referentes a
precios, se hace especial énfasis en el punto de vista positivo del papel del precio y se
comentan y aplican los principales métodos de fijacion de precios en la empresa. Los
temas de comunicacién comercial comprenden la publicidad, la promocion de ventas,
las relaciones publicas, la fuerza de ventas y el marketing directo, electrénico y movil.
Se profundiza en los conceptos especificos de los diferentes tipos de comunicacion
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para llegar a entender la toma de decisiones en este tema y su necesaria
complementariedad entre todas ellas y, lo que es mas importante, con el resto de
decisiones del marketing-mix y considerando las tltimas tendencias que marcan la
practica profesional del marketing.

En resumen, los principales objetivos de la asignatura son:

» Familiarizar al estudiantado con conceptos y conocimientos propios de la Direccion
Comercial II.

* Entender la filosofia de marketing operativo.

* Aprender la toma de decisiones comerciales en la empresa y visién complementaria
de todas ellas.

* Implementar un sistema de trabajo y una forma de razonar metddica.

Resultados de aprendizaje:

R2 Realizacion de practicas, a partir de ejercicios y exposiciones para el estudio de
analisis de decisiones comerciales de las empresas.

R3 Profesionalidad de los estudiantes a la hora de trabajar la informacién comercial,
discutir y analizar criticamente las practicas que realizan las empresas.

R4 Realizacion de trabajos de profundizacién y sintesis a partir de bisqueda en las
fuentes bibliograficas fundamentales relacionadas

10.2- Unidades docentes (Bloques de contenidos)

Decisiones sobre productos
Tema 1.Decisiones sobre productos
1.1. Decisiones de marca.
1.2. Decisiones sobre el envase.
1.3. Implicaciones estratégicas para el ciclo de vida del producto
1.4. Modificacién y eliminacion de productos
Tema 2. Decisiones sobre nuevos productos
2.1. La importancia de la innovacion en la empresa
2.2. Concepto y determinantes del fracaso de nuevos productos
2.3. La planificacion de nuevos productos
2.4. Proceso de difusion y adopcién de nuevos productos

Decisiones sobre distribucion comercial
Tema 3. La distribucion comercial
3.1. Los objetivos de la distribuciéon comercial para la empresa
3.2. Disefio y seleccion del canal de distribuciéon
3.3. Decisiones sobre la direccién del canal de distribucion.
3.4. Acciones de Marketing en los canales de distribucion: El merchandising
3.5. La localizacion de establecimientos
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Tema 4. La distribucién fisica

4.1. Naturaleza y alcance de la distribucion fisica

4.2. El sistema de distribucién fisica: Objetivos y funciones
4.3. El problema del transporte

4.4. La gestion de stocks

Decisiones sobre precios
Tema 5. El precio como variable de decision comercial
5.1. El precio como variable de decisién comercial
5.2. Factores que condicionan la decision de precios
5.3. Objetivos y estrategias en materia de precios
Tema 6. La fijacion de precios
6.1. El proceso de fijacion de precio.
6.2. Métodos de fijacion de precios basados en los costes
6.3. Métodos de fijacion de precios basados en la reacciéon del consumidor y la
demanda
6.4. Métodos de fijacion de precios en el contexto de las relaciones competitivas

Decisiones sobre comunicacion comercial
Tema 7. La publicidad
7.1. La comunicacién publicitaria: Conceptos y objetivos
7.2. La planificacion publicitaria. La determinacion del presupuesto
7.3. Decisiones sobre medios y soportes publicitarios
7.4. Evaluacion y control de la campafia publicitaria: Pretest y postest
7.5. Publicidad y consumidor. Consideraciones socioecondmicas, éticas y legales
Tema 8. La promocion de ventas y las relaciones publicas
8.1. Contenido y objetivos de la promocion de ventas
8.2. Tipos de publico objetivo. Instrumentos promocionales
8.3. Planificacion de la promocion de ventas
8.4. Las relaciones publicas. Concepto, finalidad y técnicas
8.5. Patrocinio y mecenazgo
Tema 9. La fuerza de ventas y el marketing directo y electrénico
9.1. Naturaleza, caracteristicas y tipos de venta personal. El proceso de venta personal
9.2. Planificacién de la fuerza de ventas. Tamafo y remuneracion de equipo de ventas
9.3. Direccion de la fuerza de ventas. Seleccion, formacién y motivacién de los
vendedores
9.4. Evaluacion y control de personal de ventas
9.5. El marketing directo, electrénico y movil.
9.6. Nuevas tendencias digitales: inteligencia artificial.
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El plan de marketing

Tema 10. Disefio, ejecucion y control del plan de marketing
10.1. La planificacion estratégica y el plan de marketing
10.2. Elaboracioén del plan de marketing

10.3- Acceso a la Bibliografia Recomendada desde Leganto

https://leganto.ubu.es/leganto/public/34BUC_UBU/lists?courseCode=5554&auth=SAML

11. Metodologia de ensefianza y aprendizaje y su relacion con las
competencias/resultados de aprendizaje que debe adquirir/alcanzar el/la

estudiante:
Metodologia Competencia/resulta| Horas Horas de Total de
do de aprendizaje [presenciales| trabajo horas
relacionado
Clases teoricas CG1; CG4,; CG31; 36 48 84
CA3

Clases practicas, CG1; CG4; CGY; 12 28 40

practicas individuales [CG13; CG21; CG31;

y realizacion de H1; CA3

trabajos en grupo

Exposiciones publicas [CB3; CG1; CG21; H1 5 16 21

y pruebas de

evaluacion

Asistencia a tutorias |CG1; CG9; CA3 1 4 5
Total 54 96 150
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12. Sistemas de evaluacion:

La evaluacién final del estudiantado se realizara a partir de:

a) El examen final tedrico tipo test (puede sumar como maximo 4 puntos);

b) El examen final practico con ejercicios (puede sumar como méaximo 2 puntos);

¢) La media de los casos, trabajos y practicas realizados en clase (nota maxima: 4
puntos). Sera obligatorio exponer oralmente al menos uno de los casos y realizar
alguno de los casos en grupo. Es obligatorio que en las pruebas de evaluacion se haga
una declaracion de uso de la inteligencia artificial en caso utilizarla

d) La participacion en clase, que esta directamente relacionada con la atencion que se
presta en las explicaciones y con la participacion constante, activa, ética y critica del
estudiantado en las clases. Se requerira asimismo asistencia y puntualidad en todas las
clases.

NOTA IMPORTANTE: para superar la asignatura, sera necesario obtener una
calificacién minima del 30% en cada una de las pruebas de evaluacion para garantizar
la evaluacion continua y el logro de las competencias establecidas en la asignatura. En
la segunda convocatoria, sélo son susceptibles de recuperacion las pruebas Examen
final tedrico y Examen final practico.

Procedimiento Peso Peso
primera segunda
convocatoria [convocatoria
Examen final teérico 40 % 40 %
Examen final practico 20 % 20 %
Casos y practicas en clase, con exposicion oral 40 % 40 %
Total 100 % 100 %

Evaluacion excepcional:

-Una vez concedida oficialmente la evaluacién excepcional, en este tipo de evaluacién
se exigira la realizacion, entrega de trabajos y presentacion oral online (ej. por Teams),
para garantizar la adquisicion de determinadas competencias y la presentacién a las
pruebas de contenido que se establezcan y que valdran hasta 4 puntos. El examen
tedrico seguira valiendo 4 puntos y el practico 2 puntos. El/La estudiante tendra que
solicitar este tipo de evaluacion dentro de los plazos previstos en el Reglamento de
Evaluacioén de la Universidad de Burgos.

-El sistema de evaluacién para estudiantes de intercambio sera modificado, en su caso,
en el supuesto de que los calendarios académicos de las universidades de origen y de
destino no sean coincidentes.
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13. Recursos de aprendizaje y apoyo tutorial:

Presentaciones power-point y videos en el aula

Materiales y actividades en la plataforma Moodle

Practicas individuales y en grupo, obligatorias y voluntarias
Tutoria presencial

Tutoria virtual

14. Calendarios y horarios:

|H0rario de mafiana fijado por la Facultad de Ciencias Econémicas. Ver pagina web. |

15. Idioma en que se imparte:

|ESPANOL (ENGLISH FRIENDLY) |
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