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1. Organizacion general
1.1. Datos de la asignatura

ISR Direccion y gestion de empresas

Direccion de Marketing y gestion comercial 6
ECTS

Caracter | Obligatorio

Cuatrimestre | Primero

Idioma en que se imparte Castellano

Requisitos previos | No existen

Dedicacion al estudio por ECTS | 25 horas

1.2. Equipo docente

Dr. Javier Casanoves Boix

Profesores Dra. Beatriz Irin Molina

1.3. Introduccién ala asignatura

Esta asignatura dota al estudiante de conocimientos sobre las claves
de la direccion de marketing. En concreto, el estudiante estudia la
gestion estratégica del marketing y de las 4P del Marketing Mix
(Producto, Precio, Publicidad y Promocioén), ademas de desarrollar
estrategias para la direccién y control de la fuerza de ventas de una
organizacion empresarial. Junto a ello, se realiza un analisis de la
investigacion de mercados, del comportamiento de compra del
consumidor, en base a la captacion y retencion de clientes, asi como
las comunicaciones integradas de marketing.
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1.4. Competencias y resultados de aprendizaje

COMPETENCIAS GENERALES

CG4 - Dominar las técnicas suficientes que le permitan obtener y
analizar informacion relacionada con la empresa y su entorno,
evaluar su relevancia y validez, sintetizarla y adaptarla al contexto,
aplicandola a situaciones complejas y teniendo en cuenta cOmo
afecta a otros departamentos de la organizacion.

CG5 - Transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

CG6 - Desarrollar la creatividad, la capacidad de iniciativa, la
autonomia personal y profesional y la cultura emprendedora en
proyectos y colaboraciones en el ambito empresarial.

COMPETENCIAS ESPECIFICAS DE LA ASIGNATURA

CE3 - Procesar, analizar e interpretar datos de procesos, clientes,
productos, u otros, mediante técnicas estadisticas multivariantes tanto
de dependencia como de interdependencia.

CE9 - Analizar el proceso de toma de decisiones estratégicas de un
director de marketing, mediante el analisis y la aplicacion de técnicas,
metodologias y herramientas para el disefio de un plan de marketing.

CE13 - Desarrollar estrategias para la direccién y control de la fuerza
de ventas de una organizacion empresarial
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Al finalizar esta asignatura se espera que el estudiante sea capaz de:

RA-1 Identificar las politicas de marketing de producto, precio,
distribucion, comunicacion y comercializacion de una empresa.

RA-2 Realizar una investigacion de mercado aplicando las técnicas
explicadas.

RA-3 Identificar las diferentes estrategias de marketing.

RA-4 Crear una estrategia de marketing para una empresa.
RA-5 Disefar la estructura de la fuerza de ventas de una organizacion.

2. Contenidos/temario
- Investigacion de mercados. Analisis del entorno interno y externo

- Comportamiento del consumidor

- Disefio de la estrategia y estructura de la fuerza de ventas

- Marketing estratégico: Segmentacion, targeting y posicionamiento
- Marketing relacional y digital

- Estrategias de comunicacién y lanzamiento de productos y
promocion

- Direccion y control de equipos de ventas y evaluacion de los equipos
comerciales
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- Estrategia de distribucion

3. Metodologia

La metodologia de la Universidad Internacional de Valencia (VIU) se caracteriza
por una apuesta decidida en un modelo de caracter e-presencial. Asi, siguiendo lo
estipulado en el calendario de actividades docentes del Titulo, se impartiran en
directo un conjunto de sesiones, que, ademas, quedardn grabadas para su
posterior visionado por parte de aquellos estudiantes que lo necesitasen. En todo
caso, se recomienda acudir, en la medida de lo posible, a dichas sesiones,
facilitando asi el intercambio de experiencias y dudas con el docente.

En lo que se refiere a las metodologias especificas de ensefianza-aprendizaje,
seran aplicadas por el docente en funcion de los contenidos de la asignatura y de
las necesidades pedagdgicas de los estudiantes. De manera general, se impartiran
contenidos tedricos y, en el ambito de las clases practicas se podra realizar la
resolucién de problemas, el estudio de casos y/o la simulacion.

Por otro lado, la Universidad y sus docentes ofrecen un acompafiamiento continuo
al estudiante, poniendo a su disposicion foros de dudas y tutorias para resolver las
consultas de caracter académico que el estudiante pueda tener. Es importante
sefialar que resulta fundamental el trabajo autbnomo del estudiante para lograr una
adecuada consecucion de los objetivos formativos previstos para la asignatura.

4. Actividades formativas

Durante el desarrollo de cada una de las asignaturas se programan una serie de actividades
de aprendizaje que ayudan a los estudiantes a consolidar los conocimientos trabajados.

A continuacion, se relacionan las actividades que forman parte de la asignatura:

Exposiciones del profesor en clases tedrico-expositivas

- Resolucion de ejercicios de ensayo y practica de los conocimientos previamente
adquiridos.

- Resolucion de problemas y analisis de casos.
- Tutorias y seguimiento
- Realizacién de trabajos grupales o individuales
- Estudio personal a partir de material recopilado y de las actividades realizadas

dentro del aula, para conseguir un aprendizaje autbnomo Yy significativo.
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5. Evaluacioén

5.1. Sistema de evaluacion

El Modelo de Evaluacién de estudiantes en la Universidad se sustenta en los principios del
Espacio Europeo de Educacién Superior (EEES), y esta adaptado a la estructura de formacion
virtual propia de esta Universidad. De este modo, se dirige a la evaluacion de competencias.

Sistema de Evaluacion Ponderacion
Evaluacion Continua 60%
Evaluacién Final 40 %

*Es requisito indispensable para superar la asignatura aprobar cada apartado (portafolio
y prueba final) con un minimo de 5 para ponderar las calificaciones.

Los enunciados y especificaciones propias de las distintas actividades seran aportados por el
docente, a través del Campus Virtual, a lo largo de la imparticion de la asignatura.

Atendiendo a la Normativa de Evaluacién de la Universidad, se tendra en cuenta que la
utilizacion de contenido de autoria ajena al propio estudiante debe ser citada adecuadamente
en los trabajos entregados. Los casos de plagio seran sancionados con suspenso (0) de la
actividad en la que se detecte. Asimismo, el uso de medios fraudulentos durante las pruebas
de evaluacion implicard un suspenso (0) y podra implicar la apertura de un expediente
disciplinario.

5.2. Sistema de calificacion

La calificacion de la asignatura se establecera en los siguientes cOmputos y términos:

Nivel de aprendizaje Calificacién numérica Calificacién cualitativa
Muy competente 9,0-10 Sobresaliente
Competente 7,0-8,9 Notable
Aceptable 50-6,9 Aprobado
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Aln no competente

0,0-4,9

Suspenso

Sin detrimento de lo anterior, el estudiante dispondra de una rabrica simplificada en el aula
gue mostrard los aspectos que valorara el docente, como asi también los niveles de
desempefio que tendra en cuenta para calificar las actividades vinculadas a cada

resultado de aprendizaje.

La mencion de «Matricula de Honor» podra ser otorgada a estudiantes que hayan obtenido
una calificacién igual o superior a 9.0. Su nimero no podra exceder del cinco por ciento de los
estudiantes matriculados en una materia en el correspondiente curso académico, salvo que el
namero de estudiantes matriculados sea inferior a 20, en cuyo caso se podra conceder una

sola «Matricula de Honor.

6. Bibliografia

6.1. Bibliografia de referencia
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