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Objetivos, destrezas y competencias que se van a adquirir:

El objetivo principal de la asignatura es proporcional una perspectiva integral de la
Comunicacion Comercial como variable integrante del marketing mix y ensefiar a los alumnos
una serie de conocimientos suficientes desde cada uno de los instrumentos de comunicacién
basicos.

Al finalizar el curso los alumnos seran capaces de resolver problemas de comunicacion en la
Organizacion, asumir la toma de decisiones de caracter practico y argumentar su defensa.

Asimismo debera conocer las ventajas e inconvenientes de cada herramienta de Comunicacién
y estar en condiciones de elaborar y valorar un mix de Comunicacion adaptado a las
necesidades organizacionales del momento.

Prerrequisitos para cursar la asignatura:

Contenidos:

TEMA 1. LA COMUNICACION COMERCIAL COMO VARIABLE DE MARKETING.
1. La comunicacion en marketing: Concepto y tipologias.
2. El proceso de comunicacién comercial.
3. Instrumentos de comunicacion comercial.
4. Planificacién de la comunicacion comercial.




TEMA 2. LA COMUNICACION PUBLICITARIA.

La publicidad: Concepto, objetivos y tipologias.
La planificaciéon de la campafa publicitaria.

El presupuesto publicitario.

El mensaje publicitario y su creatividad.
Medios, soportes y formas publicitarias.

La planificacion de medios publicitarios.

La investigacién publicitaria.

Evaluacién de la eficacia publicitaria.
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TEMA 3. MARKETING DIRECTO.
1. Marketing directo: Concepto y caracteristicas.
2. Objetivos del marketing directo.
3. Ventajas e inconvenientes del marketing directo.
4. Herramientas del marketing directo.
5. Evolucion del marketing directo al marketing relacional.

TEMA 4. LA PROMOCION DE VENTAS.

1. Promocién de ventas: Concepto y caracteristicas.

2. La promocion de ventas como forma de comunicacion.

3. Objetivos de la promocién de ventas.

4. Aplicaciones de la promocién de ventas en funcion de los objetivos primarios.

5. Aplicaciones de la promocion de ventas en funcion de sus publicos objetivos.
6. Planificacién y desarrollo del plan de promocion de ventas.
7. Evolucién del plan de promocion de ventas.

TEMA 5. LAS RELACIONES PUBLICAS.
1. Las relaciones publicas: Concepto y caracteristicas.
2. Obijetivo de las relaciones publicas.
3. Tipologias de las relaciones publicas.
4. Instrumentos de las relaciones publicas.
5. El plan de relaciones publicas.
6. El patrocinio: mas alla de las relaciones publicas.

TEMA 6. FORMAS PUBLICITARIAS NO CONVENCIONALES.
1. Concepto y desarrollo de las formas publicitarias no convencionales.
2. ldentificacion de las formas publicitarias no convencionales en television.
3. Elementos de la gestion de las formas publicitarias no convencionales en television.
4. Factores de evolucion de las formas publicitarias no convencionales en television.

TEMA 7. LA FUERZA DE VENTAS.

La venta personal: concepto y caracteristicas.

Ventajas e inconvenientes de la venta personal.

Organizacion de la fuerza de ventas.

Tamano de la fuerza de ventas.

Objetivos de la fuerza de ventas.

Seleccion y formacién del personal de ventas.

Remuneracion de la fuerza de ventas.

Criterios de evaluacion del desempefio del personal de ventas.
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Metodologia docente:

La parte tedrica se basa principalmente en exposiciones orales de los contenidos de la
asignatura, intercalando ejemplos y aplicaciones. Todas las clases se apoyan con esquemas
del contenido presentados en transparencias.

Plan de trabajo:

Tipo de evaluacién: Examen escrito (100% de la nota final) tipo test referidas al contenido
tedrico del programa de la asignatura y de los aspectos practicos desarrollados en clase. El
alumno debe obligatoriamente obtener un minimo de 5 puntos sobre 10 para aprobar.

Asistencia al curso: 0 %
Participacion: 0 %

Practicas: De forma voluntaria e individual el alumno puede elaborar un trabajo practico sobre
alguno de los elementos del programa que tendra un efecto de incremento maximo en la nota
final de hasta un 20%. En ningun caso se valorara dicho trabajo si no se ha obtenido un minimo
de 5 puntos en el examen final de la asignatura. No se aceptara la realizacion de trabajos fuera
del periodo lectivo.

Idioma en que se imparte: Castellano
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