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DIRECCION COMERCIAL
GUIA DOCENTE CURSO 2016-17

Master universitario en Gestion de Empresas 255M
Direccién comercial 5131
Materia: Direccién comercial
Maodulo: Formacién avanzada en gestion de empresas

Modalidad de enseianza de la titulacién: Presencial

Caracter: Obligatoria Curso: 1 Duracion: Semestral
Créditos ECTS: 3,00 Horas presenciales: 30,00 Horas estimadas de trabajo autonomo: 45,00
Idiomas en que se imparte la asignatura: Espariol

Idiomas del material de lectura o audiovisual: Inglés, Espafiol

DEPARTAMENTOS RESPONSABLES DE LA DOCENCIA

ECONOMIA Y EMPRESA R104
Direccién: C/ La Ciglefia, 60 Caodigo postal: 26004
Localidad: Logrofo Provincia: La Rioja

Teléfono: 941299382 Fax: 941299393 Correo electrénico:

PROFESORADO PREVISTO

Profesor: Ruiz Vega, Agustin V.
Teléfono: 941299392 Correo electrénico:  agustin.ruiz@unirioja.es
Despacho: 3 Edificio: EDIFICIO QUINTILIANO Tutorias: Consultar

DESCRIPCION DE LOS CONTENIDOS

Esta materia tiene como objetivo desarrollar aspectos avanzados relativos a las nuevas tendencias en la gestién comercial de
las empresas. Se abordaran las siguientes cuestiones:

® Nuevas tendencias en el estudio del comportamiento de compra de consumidores y clientes industriales.

® Sistemas de Informacién de Marketing: aplicacion a la toma de decisiones en marketing.

® (Gestiéon de marcas: branding.

® Estrategias de marketing ante entornos turbulentos.

REQUISITOS PREVIOS DE CONOCIMIENTOS Y COMPETENCIAS PARA PODER CURSAR CON EXITO LA ASIGNATURA

Recomendados para poder superar la asignatura.
Se recomienda conocer los conocimientos relativos a la elaboracién de un plan de marketing y del desarrollo de estudios de
mercado de naturaleza comercial.
Asignaturas que proporcionan los conocimientos y competencias:
® Marketing operativo
® |nvestigacion comercial

CONTEXTO

Esta asignatura tiene como objetivo ampliar y continuar el desarrollo de la tematica relativa a la gestion comercial dentro de las
empresas y entidades de todo tipo. Para ello, se parte de la base de que los alumnos tienen los conocimientos basicos
adquiridos en las asignaturas relativas a Marketing de caracter obligatorio impartidas en el Grado en Administracion de
Empresas: Fundamentos de marketing, Marketing operativo, Investigacion comercial y Direccion de ventas.

El objetivo de la materia es desarrollar estrategias de marketing asi como integrar dichas estrategias junto con las decisiones
que se toman en las restantes areas funcionales de la empresa, en especial las areas financiera y de produccion. Asimismo, se
pretende integrar la Direccion comercial dentro de la gestion integral de la empresa.

COMPETENCIAS

Competencias generales

CG1 - Capacidad de analisis desde una perspectiva estratégica de problemas complejos propios de la administracion y
direccion de empresas y de sintesis en forma de conclusiones elaboradas partir de una informacion incompleta o limitada, que
tomen en consideracion las responsabilidades sociales y éticas derivadas de las soluciones propuestas.
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CG2 - Capacidad de llevar a cabo estudios, informes y propuestas para la direccion, correspondientes al desarrollo de la
actividad profesional o investigadora en el ambito de las materias propias del Master.

CG3 - Habilidad para dar un uso profesional o investigador a las herramientas de busqueda y analisis de la informacion
relevante para la toma de decisiones directivas.

CG4 - Habilidad para comunicar oralmente las conclusiones principales de un estudio o trabajo de naturaleza econémica o
empresarial asi como los conocimientos y razones ultimas que las sustentan, usando la terminologia y técnicas aceptadas por
los profesionales del ambito empresarial.

CG5 - Habilidad para formular por escrito estudios, informes y proyectos de naturaleza profesional o investigadora, propios del
ambito de la gestion de empresas, mediante el uso riguroso de modelos y herramientas de analisis proporcionados por las
diferentes disciplinas que conforman los estudios de empresa.

Competencias especificas

CE1 - Capacidad para analizar y proponer soluciones a problemas de gestion empresarial en entornos complejos, nuevos,
cambiantes y definidos de forma imprecisa, mediante la aplicacion e integracion de conocimientos avanzados, la comprension
de estos, su fundamentacion cientifica y las capacidades de resolucién de problemas.

CE2 - Adquirir conocimientos especializados y avanzados tanto teéricos como practicos del funcionamiento de la empresa y
sus areas funcionales asi como de la metodologia de trabajo aplicable al andlisis de la empresa y a su gestion.

CE3 - Conocimiento y comprension de teorias y modelos avanzados aplicables al analisis y toma de decisiones empresariales.
CE4 - Conocimiento y capacidad de aplicacion de herramientas avanzadas de procesamiento y andlisis de la informacion para
el desarrollo de la actividad investigadora y la toma de decisiones de gestion.

CES5 - Capacidad para integrar teorias, modelos y metodologias derivados de investigaciones cientificas relevantes y de
actualidad tanto al conocimiento teérico como a la practica empresarial, asi como para evaluar y seleccionar la teoria cientifica
adecuada y la metodologia precisa para formular juicios y adoptar decisiones a partir de informacién incompleta o limitada.
CE®6 - Conocimiento avanzado, comprension y desarrollo de capacidades orientadas a la aplicacion de técnicas de direccion:
gestidon de personas, equipos y proyectos, toma de decisiones, elaboracion de informes técnicos y ejecutivos, fomento de la
creatividad, el emprendimiento y la innovacion.

CE13 - Comprender y saber aplicar los conceptos avanzados del marketing para implementar estrategias comerciales.

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

Conocer nuevas tendencias en la gestion comercial de las empresas.

Analizar las nuevas tendencias en el comportamiento de compra (organizacional y consumidores).

Comprender los sistemas de informacién de marketing y su importancia para la toma de decisiones comerciales.
Proponer soluciones de marketing adecuadas a problemas comerciales especificos.

TEMARIO

MODULO 1: Visién estratégica del marketing

Tema 1. Direccion estratégica y Direccion comercial

Tema 2: Nuevas tendencias en el comportamiento del consumidor

Tema 3: Delimitacion del mercado de referencia

MODULO 2: Planificacién comercial

Tema 4: Evaluacion del atractivo del mercado y analisis de la competencia

Tema 5: El plan de marketing: ejecucién, organizacion y control del plan de marketing

MODULO 3: Estrategias de marketing

Tema 6: Estrategias de crecimiento: nuevos productos, imitacién y diferenciacion a través de la marca
Tema 7: Estrategias competitivas: marketing de guerrila

BIBLIOGRAFIA
- Munuera Aleman, J.L. y Rodriguez Escudero, A.l. (2015): Estrategias de marketing: un enfoque
Bésica . - . :
basado en el proceso de direccién. Ed. Esic, Pozuelo de Alarcén.
Basica Alonso Rivas, J. y Grande Esteban, I. (2013): Comportamiento del consumidor: Decisiones y
estrategia de marketing. Ed. Esic, Pozuelo de Alarcén, 72 edicion
Basica Ruiz de Maya, S. y Grande Esteban, I. (coord.) (2013): Casos de comportamiento del consumidor:
Reflexiones para la direccién de marketing. Ed. Esic, Pozuelo de Alarcén.
-~ Lindgree, A.; Vanhamme, J. y Beverland, M.B. (2009): Memorable customer experiences: a research
Bésica ;
anthology. Ed. Gower, Burlington.
Bésica Gay, R.; Charlesworth, A. y Esen, R. (2007): Online marketing. Oxford University Press, Oxford.
Basica Sainz de Vicuia, J.M. (2014): El plan de marketing en la practica. Ed. Esic, Pozuelo de Alarcén.
Basica Lambin, J.J.; Gallucci, C. y Sicurello, C. (2009): Direccion de marketing: Gestion estratégica y

operativa del mercado. Ed. McGraw-Hill, México.
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Serrano Gémez, F. y Serrano Dominguez, C. (2005): Gestion, direccion y estrategia de producto. Ed.

Complementaria . )
P Esic, Pozuelo de Alarcén.

Complementaria Rouffignac, P.D. (2005): Packaging in the marketing mix. Ed. Buttherworth-Heinemann, Melksham.
Complementaria Keller, K.L. (2007): Strategic brand management. Ed. Prentice-Hall, Upper Saddle River.

Recursos en Internet

Revista Alimarket
http://www.alimarket.es

Asociacion Espafola de Codificacion Comercial
http://www.aecoc.es

Revista Distribucién y Consumo
http://www.mercasa.es/nosotros/revista_distribucion_y_consumo

METODOLOGIA

Modalidades organizativas

Clases tedricas

Clases practicas

Estudio y trabajo en grupo

Estudio y trabajo auténomo individual

Métodos de ensenanza

Método expositivo - Leccién magistral
Estudio de casos

Resolucién de ejercicios y problemas
Aprendizaje basado en problemas
Aprendizaje cooperativo

ORGANIZACION

Actividades presenciales Tamano de grupo m

Clases teodricas Grande 20,00
Clases practicas Reducido 10,00
Total de horas presenciales 30,00

Trabajo auténomo del estudiante m

Estudio y trabajo en grupo -
Estudio y trabajo auténomo individual -

Total de horas de trabajo auténomo 45,00

Total de horas 75,00
EVALUACION

Sistemas de evaluacion Recuperable

Trabajos y proyectos 20%

Pruebas escritas 80%

Total 100%

Comentarios

Para los estudiantes a tiempo parcial, y reconocidos como tales por la Universidad de La Rioja, las actividades de evaluacion
no recuperable podran ser sustituidas por otras, a especificar en cada caso. Esta posibilidad se habilitara siempre y cuando la
causa que le impida la realizacion de la actividad de evaluacion programada sea la que ha llevado al reconociiento de la
dedicacién a tiempo parcial.

A efectos de velar por la adecuada conducta durante el desarrollo de las clases, aquellos alumnos que sean oficialmente
apercibidos por una conducta impropia en clase o que sean expulsados de la misma por entorpecer el desarrollo de las
sesiones docentes, recibiran una nota negativa de 1 punto por cada amonestacion, calificacion que se restara de la nota de la
materia (media ponderada del examen y de los trabajos obligatorios) para obtener la nota final de la asignatura.

La entrega de trabajos superado el plazo maximo definido por los profesores supondria su evaluacion como no presentado, por
lo que su valoracién seria cero puntos.

Criterios criticos para superar la asignatura
La asistencia minima exigida para que el alumno sea evaluado es del 80% del total.
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La calificacion minima exigida para realizar la media ponderada es de 5 puntos, tanto para el examen teérico-practico como
para el trabajo a realizar, referidas ambas puntuaciones a una escala de 0 a 10 puntos; para obtener la nota definitiva de la
materia, se tendran en cuenta, ademas de las dos calificaciones ya mencionadas, en su caso, las penalizaciones debidas a
conductas impropias, las cuales serian afiadidas a la nota media final obtenida.

Cuando un estudiante tenga una parte de la materia superada pero la otra no (examen y trabajo) la nota que figurara en el acta
es la calificacion correspondiente a la parte no superada.
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