GUIA DOCENTE DE LA ASIGNATURA (0)

DIRECCION COMERCIAL Curso 2019-2020

(Fecha tltima actualizacién: 20/05/2019)
(Fecha de aprobacién en Consejo de Departamento: 15/05/2019)

MODULO MATERIA CURSO SEMESTRE | CREDITOS TIPO

EMPRESA Direccion Comercial 20 20 6 Obligatoria

DIRECCION COMPLETA DE CONTACTO PARA
PROFESORES™ TUTORIAS (Direccién postal, teléfono, correo
electroénico, etc.)

Joaquin Arana Torres
Despacho 209, Facultad de Ciencias Sociales

Melilla
; TIf.: 658 800 254
e Joaquin Arana Torres Correo electronico: jarana@ugr.es

C/ Santander 1 ( Campus Melilla ) CP 52001

HORARIO DE TUTORIAS Y/O ENLACE A LA
PAGINA WEB DONDE PUEDAN
CONSULTARSE LOS HORARIOS DE
TUTORIAS®

Joaquin Arana Torres

http://directorio.ugr.es/static/PersonalUGR/

OTROS GRADOS A LOS QUE SE PODRIA

GRADO EN EL QUE SE IMPARTE OFERTAR

Grado en Administracién y Direccién de Empresas y
Grado en Administracion y Direccién de Empresas DERECHO

! Consulte posible actualizacion en Acceso Identificado > Aplicaciones > Ordenacién Docente
(o) Esta guia docente debe ser cumplimentada siguiendo la “Normativa de Evaluacién y de Calificacion de los estudiantes de
la Universidad de Granada” (http://secretariageneral.ugr.es/pages/normativa/fichasugr/ncg7121/!)
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PRERREQUISITOS Y/O RECOMENDACIONES (si procede)

No se requieren

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS (SEGUN MEMORIA DE VERIFICACION DEL GRADO)

0 El sistema de informacion de marketing y la investigacion comercial.
[0 Estrategias de precios.

0 Estrategias de distribucion.

[ Estrategias de comunicacion.

0 Estrategias de producto.

[0 Proceso de planificacion de marketing

COMPETENCIAS GENERALES Y ESPECIFICAS

COMPETENCIAS GENERALES:

Solidez en los conocimientos basicos de la profesion

Habilidades de utilizacién de herramientas informaticas aplicables al ambito de estudio
Habilidades de gestion de la informacion ( habilidad para buscar y analizar informacion y diversas fuentes)
Capacidad para la resolucion de problemas

Capacidad para la toma de decisiones

Capacidad de reconocer la diversidad y multiculturalidad

Capacidad de comunicacién con expertos y no expertos en el area de conocimiento
Capacidad para aplicar los conocimientos a la practica

Habilidades de investigacidon

Motivacién por la calidad

COMPETENCIAS ESPECIFICAS:

Capacidad para tomar decisiones relativas a las variables comerciales

Capacidad para interrelacionar las distintas funciones que integran la funcién del marketing
Capacidad para llevar a cabo la planificacién del marketing estratégico

Analizar, evaluar y caracterizar los distintos tipos de mercados de las organizacion

OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSENANZA)

Después de cursar Direccion Comercial, el alumno en esta asignatura debe profundizar en la toma de
decisiones sobre productos, precios, distribuciéon y comunicacion y realizar una planificacién de marketing que
permita conseguir una gestion eficiente en la empresa.

Mas concretamente, el alumno:

0 Entendera el proceso de investigacion comercial, de utilidad para recopilar toda aquella informacién que una
empresa necesite para formular las estrategias de marketing méas oportunas en aras a conseguir los objetivos
gue se plantee.

[0 Sera capaz de definir y tomar decisiones sobre el producto. Identificar sus atributos y elaborar las estrategias
mas adecuadas segun la fase del ciclo de vida en la que se encuentre el producto.

[1 Conocera los factores que determinan las decisiones sobre la fijacion de precios y disefiara las estrategias
mas adecuadas para fijar el precio del producto.

0 Decidira el canal de distribucién mas idéneo para sus productos y las estrategias a aplicar para conseguir los
objetivos de la empresa.
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0 Disefiara el plan de comunicacién utilizando todos los instrumentos con la maxima eficacia.

TEMARIO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

TEMARIO TEORICO:

Tema 1. EL SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING Y LA INVESTIGACION COMERCIAL
1.1 Sistemas de Informacién del Marketing.

1.2 Desarrollo de la informacién de marketing.

1.3 Investigacion de mercados.

1.4 Andlisis de la informaciéon de marketing.

1.5 Distribucion de la informacion de marketing.

Tema 2. DECISIONES SOBRE PRODUCTO

2.1. Conceptos basicos.

2.2. Decisiones de productos y servicios.

2.3. Estrategia de marca.

2.4. Marketing de servicios.

2.5. Proceso de desarrollo de nuevos productos.

2.6. El ciclo de vida del producto.

Tema 3. DECISIONES SOBRE PRECIO

3.1 La funcién del precio en la estrategia de marketing.

3.2 Factores determinantes para las decisiones sobre precios.
3.3 Estrategias de fijacion de precios.

3.4 Estrategias de modificacion de precios.

Tema 4. DECISIONES SOBRE DISTRIBUCION

4.1 La distribucion comercial y su papel en la entrega de valor.
4.2 Naturaleza e importancia de los canales de distribucion.
4.3 Organizacion de los canales de distribucion.

4.4 El disefio del canal de distribucién.

4.5 Logistica de distribucion.

Tema 5. DECISIONES SOBRE COMUNICACION

5.1 El mix de comunicacion.

5.2 Comunicacion integrada de marketing.

5.3 Establecimiento del mix de comunicacion.

5.4 Publicidad.

5.5 Promocién.

5.6 Relaciones Publicas.

5.7 Marketing Directo.

Tema 6. EL PROCESO DE PLANIFICACION DE MARKETING
6.1 Marketing y planificacion estratégica.

6.2 Planificacion de marketing.

6.3 Gestion del marketing.

TEMARIO PRACTICO:

1. Actividades de trabajo autbnomo para cada uno de los temas que componen el programa de la asignatura.
2. Discusion de casos practicos y lecturas en las que se analicen aspectos relacionados con el contenido del
programa tedrico.
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ENLACES RECOMENDADOS

Pagina MOODLE de la asignatura en PRADO 2 UGR

METODOLOGIA DOCENTE

El curso se desarrollara durante el primer cuatrimestre durante 4 horas semanales. Las clases seran de tipo
tedrico y de tipo practico. Las de tipo tedrico consistiran en exposiciones del profesor y participacion activa del
alumno acerca del temario que se ha indicado anteriormente. Mientras que, las clases de tipo practico
consistiran en el desarrollo y debate de las actividades de trabajo auténomo del alumno.

Mas concretamente, se realizardn actividades de trabajo autbnomo para cada uno de los temas que componen
el programa de la asignatura. Las actividades consistiran en la formulacién de preguntas por parte del profesor
sobre el tema desarrollado en la clase teérica y en el debate de las mismas por parte de los alumnos. Asi como
en la recopilacion de informacién por parte del alumno de algunos de los temas tratados en clase.

Por otro lado, las tutorias tendran lugar en el horario fijado y expuesto en el despacho del

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

DESCRIPCION DE LAS PRUEBAS QUE FORMARAN PARTE DE LA EVALUACION UNICA FINAL
ESTABLECIDAS
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En tanto que la docencia de la asignatura se enfoca hacia la adquisicién de competencias, tanto genéricas como
especificas, por parte de los estudiantes, la calificacion global que éstos alcancen debera considerar su nivel de
logro en la adquisicidn de las diferentes competencias que la asignatura pretende desarrollar. Ese nivel de logro se
adquiere como resultado del trabajo continuado durante el desarrollo de la asignatura, y, por tanto, el sistema de
evaluacién que se entiende como 6ptimo para ella debe estar disefiado para considerar dicho esfuerzo continuado,
integrando tanto la puntuacién obtenida para las competencias de tipo técnico como las de tipo genérico.
CONVOCATORIA ORDINARIA:

La calificacién global corresponderd a la puntuacién ponderada de los diferentes aspectos y actividades que
integran el sistema de evaluacion. En concreto, la distribucion de la calificacion sera la siguiente:

Examen Final (70% del peso total de la evaluacién). El examen constara de dos partes, una teérica y otra
practica. Cada una de las partes tendra una puntuaciéon maxima de 10 puntos, que se distribuiran entre las
diferentes cuestiones o preguntas que la componen. La calificacién del examen se obtendra haciendo la media
aritmética de las puntuaciones obtenidas en las dos partes (tedrica y practica). En cualquier caso, para aprobar o
superar la asignatura, se requerira el cumplimiento de los dos requisitos siguientes:

Obtener una nota minima de 3 puntos en cada una de las partes.

Conseguir una media aritmética minima de 5 puntos (sobre 10) con las puntuaciones obtenidas en las dos
partes del examen (tedrica y practica).

Cuando no se cumplan los dos requisitos anteriores, la calificacion global del examen y, por tanto, la nota que
figurard en el acta correspondiente, sera la media aritmética de las puntuaciones obtenidas en las dos partes del
examen (teoria y practica), con un maximo de 3 puntos en aquellos casos en los que no se alcance la nota minima
de 3 puntos en alguna de esas dos partes. Como se ha indicado, la nota obtenida en el examen final tendra un peso
relativo del 70% en la calificacion final.

Evaluacién continua (30% del peso total de la evaluacién). Su valoracién serd de un maximo de 3 puntos. Los
distintos tipos de actividades que se podran realizar son:

o Realizacién de trabajos, individuales o colectivos.

o Participacidébn en clase y en tareas propuestas (resolucidédn de casos, otras
tareas) .

En la resolucién de casos practicos cada alumno o pareja formada deben resolver los casos practicos de manera
independiente. En el caso de que el profesor pueda demostrar copia o plagio de cualquier tipo, todos los casos
practicos bajo sospecha quedaran anulados, no existiendo la opcién de poder recuperarlo.
Debe tenerse en cuenta que los alumnos que no realicen el examen final, figuraran en el acta con la calificacién de
“NO PRESENTADO”.
CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA:
La evaluacion de los contenidos tedricos y practicos de la asignatura consistira en un inico examen final
extraordinario, sobre una puntuacidn total de 10 puntos, aun cuando durante el desarrollo de la materia se
hubiese seguido el sistema de evaluacién continua. Este examen constara de dos partes, una tedrica y otra
practica, ambas con una puntuacién maxima de 10 puntos, que se distribuirdn entre las diferentes cuestiones o
preguntas que la componen.
LA ASIGNATURA SE APRUEBA EN TODOS LOS CASOS CON UNA NOTA MINIMA DE 5 PUNTOS.
DESCRIPCION DE LAS PRUEBAS QUE FORMARAN PARTE DE LA EVALUACION UNICA FINAL ESTABLECIDA EN LA
“NORMATIVA DE EVALUACION Y DE CALIFICACION DE LOS ESTUDIANTES DE LA UNIVERSIDAD DE GRANADA”
A EN LA “NORMATIVA DE EVALUACION Y DE CALIFICACION DE LOS ESTUDIANTES DE LA
UNIVERSIDAD DE GRANADA”

INFORMACION ADICIONAL
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La comunicacion entre el profesorado y los estudiantes se realizara en clase y a través de PRADO2, que se
utilizara para informar sobre actividades, plazos de entrega de trabajos, convocatoria de examenes, etc.

El estudiante puede consultar con el profesorado las cuestiones que se le presenten en relacién con la
asignatura en el horario correspondiente de tutorias. También pueden ponerse en contacto con él a través del
correo electrénico o del tablon de docencia, en cuyo caso el estudiante debe identificarse (nombre, apellidos y
grupo en el que esta matriculado) y redactar correctamente su mensaje (no utilizar abreviaturas, no tener faltas
de ortografia, utilizar de forma adecuada la gramética). El profesorado se reserva el derecho de no contestar los
correos electrénicos que no cumplan estos requisitos.

La calificacion final de la asignatura se enviara por correo electronico a la cuenta de correo institucional de la UGR
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