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Descripcién

general

Competencias de titulacion

Cddigo

Al Poseer y comprender conocimientos acerca de: Las interrelaciones existentes entre los distintos subsistemas que
conforman el sistema empresarial

A2 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Las instituciones econémicas como resultado y aplicacién de
representaciones tedricas o formales acerca de cdmo funciona la economia

A3 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Los aspectos internos, funciones y procesos de las organizaciones
incluyendo su naturaleza, estructura, gobierno, operativa y direccién

A4 Poseer y comprender conocimientos acerca de: El marco econémico que regula las actividades empresariales, y la
correspondiente normativa

A5 Poseer y comprender conocimientos acerca de: La relacién entre la empresa y su entorno evaluando su repercusién
en la estrategia, comportamiento, gestion y sostenibilidad empresarial

A6 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién
empresarial

A7 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Las principales técnicas instrumentales aplicadas al ambito
empresarial

A8 Aplicar los conocimientos adquiridos a futuras situaciones profesionales y desarrollar competencias relacionadas con
la elaboracion y defensa de argumentos y resolucién de problemas dentro de su area de estudio

A9 Identificar la generalidad de los problemas econdmicos que se plantean en las empresas, y saber utilizar los
principales instrumentos existentes para su resolucién

A10 Valorar a partir de los registros relevantes de informacién la situacién y previsible evolucién de una empresa

All Tomar decisiones estratégicas utilizando diferentes tipos de modelos empresariales

A12 Solucionar de manera efectiva problemas y tomar decisiones utilizando métodos cuantitativos y cualitativos
apropiados, incluyendo entre ellos la identificacién, formulacién y solucién de los problemas empresariales

Al3 Movilidad y adaptabilidad a entornos y situaciones diferentes

Al4 Elaborar los planes y politicas en las diferentes dreas funcionales de las organizaciones

Al5 Tener la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes para emitir juicios que incluyan una reflexién sobre temas
relevantes de indole social, cientifica o ética

Al16 Habilidades en la bldsqueda, identificacion e interpretacion de fuentes de informacidn econémica relevante

Bl Capacidad de analisis y sintesis

B2 Pensamiento critico y autocritico

B3 Habilidades relacionadas con el uso de aplicaciones informaticas utilizadas en la gestién empresarial

B4 Poder transmitir ideas, informacion, problemas y situaciones al plblico tanto especializado como no especializado

B5 Habilidades de comunicacién oral y escrita
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B8 Comunicarse con fluidez en su entorno incluyendo competencias interpersonales de escucha activa, negociacion,
persuasion y presentacion

B9 Capacidad de desempefio efectivo dentro de un equipo de trabajo

B10 Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados

B11l Redactar proyectos de gestién global o de reas funcionales de la empresa

B12 Haber desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender estudios posteriores con un alto
grado de autonomia

B13 Capacidad de aprendizaje y trabajo auténomo

B14 Capacidad de aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en un contexto académico especializado

B15 Gestidn personal efectiva en términos de tiempo, planificacién y comportamiento, motivacién e iniciativa tanto
individual como empresarial

B16 Capacidad de liderazgo, incluyendo empatia con el resto de personas

B17 Responsabilidad y capacidad para asumir compromisos

B18 Compromiso ético en el trabajo

B19 Motivacion por la calidad y la mejora continua

Competencias de materia

Resultados previstos en la materia

Resultados de Formacion
y Aprendizaje

Conocer la relacién entre la empresa y su entorno evaluando su repercusion en la estrategia, A3 Bl
comportamiento, gestion y sostenibilidad empresarial A6 B4
A7 B9
A8 B10
Al0 B14
All B15
Al2
Al4
Conocer los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién empresarial Al Bl
A3 B9
A5 B1l
A8 B13
A9 B15
Al0 B19
All
Al4
Conocer las principales tecnicas instrumentales aplicadas al &mbito empresarial A3 Bl
A5 B3
A6 B9
A8 B10
Al12
Al5
Identificar la generalidad de los problemas econdmicos que se plantean en las empresas, y saber Al Bl
utilizar los principales instrumentos existentes para su resolucién A3 B2
A5 B10
A6 B11
Al10 B19
All
Al3
Al4
Valorar a partir de los registros relevantes de informacién la situacién y previsible evoluciéon de Al Bl
una empresa A3 B9
A5 B10
A6 B11l
Al2 B19
Al4
Movilidad y adaptabilidad a entornos y situaciones diferentes A5 Bl
A8 B2
A9 B4
Al0 B9
Al6 B10
B13
B14
B16
B17
B19
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Elaborar los planes y politicas en las diferentes areas funcionales de las organizaciones Al Bl
A2 B2
A3 B9
A5 B10
A6 B14
All B16
Al4 B17
B19
Habilidades en la bUsqueda, identificacién e interpretacion de fuentes de informacién econdmica A2 Bl
relevante A4 B2
A5 B9
A9 B10
Al0 B12
All
Al3
Al5
Capacidad de analisis y sintesis Al B3
A2 B9
A5 B10
A6 B11l
A8 B13
Al0 B14
All
Al2
Al4
Al6
Pensamiento critico y autocritico Al Bl
A3 B9
A5 B10
A8 B13
A9 B14
All B17
Al3 B18
B19
Habilidades de comunicacién oral y escrita Al3 B4
B8
B9
B16
Comunicarse con fluidez en su entorno incluyendo competencias interpersonales de escucha Al B4
activa, negociacién, persuasion y presentacion A8 B5
Al3 B13
Bl4
B16
Capacidad de desempefio efectivo dentro de un equipo de trabajo A8 B2
Al3 B4
B5
B12
B16
B17
B18
B19
Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados A8 B4
A9 B11l
Al0 B12
Al4 Bl4
Al5
Redactar proyectos de gestidn global o de areas funcionales de la empresa A8 B9
A9 B10
Al0 B12
Al4 B13
Al5 B14
Al6
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Capacidad de aprendizaje y trabajo auténomo A8 Bl

Al0 B2
Al3 B9
Al5 B12
Al6 B14
B15
B17
B19
Capacidad de aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en un contexto académico A8 B4
especializado Al0 B9
All B10
Al12 B11l
Al3 B15
Al4
Al5
Al6
Gestién personal efectiva en términos de tiempo, planificacién y comportamiento, motivaciéne  Al3 B4
iniciativa tanto individual como empresarial Al5 B8
B9
B13
B17
B19
Responsabilidad y capacidad para asumir compromisos Al3 B2
B9
B18
B19
Compromiso ético en el trabajo Al3 B2
B13
B16
B17
B19
Motivacién por la calidad y la mejora continua Al0 B2
Al2 B9
Al4 B13
B15
B16
B17
B18
Contenidos
Tema
1. El plan de marketing 1.1. Naturaleza y contenido de un plan de marketing

1.2. Analisis y diagnéstico de la situacion: entorno, mercado (clientes,
competidores y canales) y analisis interno. DAFO
1.3. Definicidn de los objetivos de marketing
1.4. Estrategias de marketing: segmentacién, posicionamiento y funcional
1.5. Plan de accién: marketing mix: politica de producto, precio,
distribucién, comunicacion y acciones de fidelizacién de clientes.
1.6. Seguimiento y control de las acciones de marketing

2. Direccién de vendedores 2.1. El director/a de ventas
2.1.1. Misién y funciones
2.2. Disefio de la red de ventas
2.2.1. La dimensidn y tipologia de vendedores
2.2.2. Internalizacién [Jversus[] externalizacién
2.2.3. Planificacion de la actividad del vendedor: territorios y rutas
2.2.4. La determinacién del esfuerzo de ventas: sistemas de previsiéon y
fijacion de objetivos y cuotas
2.3. Gestion de fuerza de ventas
2.3.1. Perfil del vendedor ideal
2.3.2. Formacioén y supervisién de la fuerza de ventas: [Jsales coaching[]
2.3.3. La remuneracién como una variable critica de la motivacién
2.4. Control de la fuerza de ventas
2.4.1. La direccién de vendedores: orientacidén al resultado versus
orientacién al comportamiento
2.4.2. El cuadro de mando de la direccién comercial

Planificacion
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Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales

Presentaciones/exposiciones 5 5 10
Resolucién de problemas y/o ejercicios 10 15 25
Proyectos 10 30 40
Estudio de casos/analisis de situaciones 10 15 25

Sesién magistral

20 30 50

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de

alumnado

Metodologias

Descripcién

Presentaciones/exposicio Se realizara la exposicién por parte del alumnado ante el docente y el resto de estudiantes de un tema

nes

sobre contenidos de la materia o de los resultados de un trabajo, ejercicio, proyecto, trabajo tutelado...
Se puede llevar a cabo de manera individual o en grupo.

Resolucién de problemas Actividad en la que se formulan problemas y/o ejercicios relacionados con la asignatura. El alumno

y/o ejercicios

debe desarrollar las soluciones adecuadas o correctas mediante la ejercitacién de rutinas, la aplicacién
de férmulas o algoritmos, la aplicacién de procedimientos de transformacién de la informacién
disponible y la interpretacion de los resultados. Se suele utilizar como complemento de la leccién
magistral

Proyectos

Los estudiantes, mediante el trabajo en grupo, elaboran un documento sobre la tematica de la
materia. Se trata de una actividad de equipo que exige al mismo tiempo trabajo auténomo del
estudiante que incluye el conocimento y la puesta en practica de los fundamentos tedricos que
soportan la materia, la blsqueda y recogida de informacién, lectura y manejo de bibliografia, andlisis,
sintesis y redaccién, y propuesta de un plan de accién especifico respuesta al problema planteado

Estudio de casos/analisis
de situaciones

Actividad en la que el profesor entrega a los alumnos para su andlisis individual y posterior discusion
en el aula casos representativos de situaciones y/0 problemas empresariales. El alumno deberd
analizar la informacién, identificar el problema, proponer solucién y argumentar ésta, por escrito y a
través de la exposicién ante un grupo de estudiantes y/o el conjunto de la clase de las principales
conclusiones alcanzadas en la reflexion

Sesién magistral

Exposicién por parte del profesor de los contenidos de la materia objeto de estudio, bases teéricas y/o
directrices de un trabajo, ejercicio o proyecto a desarrollar por el estudiante.Se requiere la
participacion activa del alumnado en el aula a través de exposiciones y debates. Se recomienda al
estudiante que trabaje previamente el material entregado por el profesor y que se consulte la
bibliografia recomendada para completar la informacién con el fin de seguir las explicaciones y
participar activamente en las cuestiones y preguntas planteadas a lo largo de la clase.

En ningun caso las transparencias entregadas por el profesor constituyen material suficiente sobre el
contenido de la asignatura.

Atencion personalizada

Metodologias

Descripcion

Sesién magistral

El estudiante sera atendido por el profesor en el tiempo y lugar de tutoria establecido
al efecto, sin perjuicio de la disponibilidad que el profesor ofrece al estudiante de
prestarle aquél apoyo que éste pudiese demandar, preferentemente a través de
medios electrdnicos, pero también mediante atencién personal en las instalaciones
docentes.

Presentaciones/exposiciones El estudiante sera atendido por el profesor en el tiempo y lugar de tutoria establecido

al efecto, sin perjuicio de la disponibilidad que el profesor ofrece al estudiante de
prestarle aquél apoyo que éste pudiese demandar, preferentemente a través de
medios electrénicos, pero también mediante atencién personal en las instalaciones
docentes.

Resolucién de problemas y/o El estudiante serda atendido por el profesor en el tiempo y lugar de tutoria establecido

ejercicios

al efecto, sin perjuicio de la disponibilidad que el profesor ofrece al estudiante de
prestarle aquél apoyo que éste pudiese demandar, preferentemente a través de
medios electrénicos, pero también mediante atencién personal en las instalaciones
docentes.

Proyectos

El estudiante serd atendido por el profesor en el tiempo y lugar de tutoria establecido
al efecto, sin perjuicio de la disponibilidad que el profesor ofrece al estudiante de
prestarle aquél apoyo que éste pudiese demandar, preferentemente a través de
medios electrénicos, pero también mediante atencidn personal en las instalaciones
docentes.

Estudio de casos/andlisis de El estudiante sera atendido por el profesor en el tiempo y lugar de tutoria establecido

situaciones

al efecto, sin perjuicio de la disponibilidad que el profesor ofrece al estudiante de
prestarle aquél apoyo que éste pudiese demandar, preferentemente a través de
medios electrdnicos, pero también mediante atencién personal en las instalaciones
docentes.
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Evaluacion

Descripcion Calificacién
Presentaciones/exposiciones Presentacién plan de marketing 10
Proyectos Proyecto plan de marketing 10
Estudio de casos/analisis de situacionesAndlisis y presentacién de la solucién a un caso problema entregado por 10

el profesor
Sesién magistral 70

Examen tipo test. Examen escrito final

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Para superar la asignatura se requiere satisfacer dos condiciones: (1) obtener una puntuaciéon minima de 5 puntos en el
conjunto de las pruebas a evaluar y (2) obtener como minimo 3,5 puntos en el examen final (puntuado sobre 10).

La puntuacién obtenida por la participacién asi como la realizacién y entrega de todas aquellas tareas establecidas por el
profesor (casos, ejercicios, supuestos, exposiciones, memorias, []), s€ mantiene en la convocatorias de Enero y Julio del
curso académico en vigor pero NO se guardara para cursos sucesivos.

La asistencia a las clases es un componente esencial de la evaluacién y, por lo tanto, es obligatoria. Todas las faltas seran
tenidas en cuenta, aunque éstas hayan sido justificadas.

Las penalizaciones serdn de aplicacién en cada asignatura, en funcién de los siguientes baremos:

* La no asistencia a mas del 10% de las horas lectivas, se penalizard con una reduccién de un tercio en la evaluacién
continua de la asignatura.

* La no asistencia a mas del 20% de las horas lectivas, se penalizard con una reduccién de dos tercios en la evaluacién
continua de la asignatura.

* La no asistencia a mas del 30% de las horas lectivas, se penalizard con un cero en la evaluacién continua de la asignatura.

La nota obtenida en la evaluacion continua (30% de la nota final) se mantendra en todas las convocatorias del afio
académico 2013/2014.

La correccién de los exdmenes finales serd [Jciega[].

Fuentes de informacion

0 ARTAL CASTELLS, M., Direccidn de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores,
102 ed., Esic Editorial,

(0 DALRYMPLE, D.).; CRON, W.L., Administracion de ventas, Limusa Willey,

[ KOTLER, P.; Lane, K; CAMARA, D.; GRANDE, I., Direcciéon de Marketing, 122 Ed. Prentice Hall,

0 PERREAULT, W.D.; McCARTHY, E.)., Basic Management, A Global-Managerial Approach, 15e. McGraw-Hill,

0 SAINZ DE VICUNA, J.M., Plan de marketing en la practica, 102 ed., ESIC Editorial,

G. BOBADILLA, L.M., + Ventas, 32 ed. Esic Editorial,

Recomendaciones
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