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2. Presentacion

Comunicacion Comercial Il es una asignatura cuatrimestral (1° cuatrimestre) obligatoria de 6 créditos ECTS.
Una vez que en la asignatura Comunicacion Comercial | se ha estudiado la herramienta publicidad, en esta
asignatura el objetivo es que el alumno conozca el resto de herramientas de comunicacion comercial. Por
tanto, nos centraremos en el estudio de la promocion de ventas, el marketing directo, y las relaciones publicas.
La herramienta venta personal se vera en la asignatura Venta Personal y Direccién de Ventas. De esta forma,
el alumno comprendera todas las herramientas de comunicacién de las que dispone la empresa y la necesidad
de actuar de manera coordinada e integrada en materia de comunicacion. La comunicacion comercial es
esencial en cualquier empresa u organizacion por lo que es necesario que el alumno conozca las herramientas
de las que dispone para poder comunicarse con su publico objetivo, y cuales son los objetivos que se pueden
conseguir con cada una de ellas. También se estudiara la aplicacion de estas herramientas de comunicacion al

punto de venta.

3. Condiciones de acceso a la asignatura

3.1 Incompatibilidades
Las propias de acceso al titulo
3.2 Recomendaciones

Se recomienda que el alumnos haya superado la asignatura Fundamentos de Marketing de primer curso y

Comunicaciéon Comercial | de segundo curso.
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Relacidén con otras materias del grado: Comportamiento del Consumidor, Disefio y Creatividad, y Venta

Personal y Direccién de Ventas.

4. Competencias

4.1 Competencias Transversales

- Ser capaz de expresarse correctamente en espafiol en su ambito disciplinar. [Transversall]

- Ser capaz de gestionar la informacion y el conocimiento en su ambito disciplinar, incluyendo saber utilizar
como usuario las herramientas basicas en TIC. [Transversal3]

- Considerar la ética y la integridad intelectual como valores esenciales de la practica profesional.
[Transversal4]

- Ser capaz de trabajar en equipo y para relacionarse con otras personas del mismo o distinto ambito
profesional. [Transversal6]

4.2 Competencias de la asignatura y su relacion con las competencias de la titulacion

Competencia 1. Ser capaz de disefiar y planificar una campafa de comunicacion con medios no convencionales.
- Gestionar y administrar el area funcional de marketing en la empresa y otras organizaciones, entendiendo su ubicacion competitiva
e institucional e identificando sus fortalezas y debilidades.
- Resolver problemas de direccién y gestion de marketing.
Competencia 2. Ser capaz de integrar las distintas sub-areas funcionales de comunicacion de marketing
- Integrarse en cualquiera de las sub-areas funcionales de marketing en la empresa y otras organizaciones.
Competencia 3. Tomar decisiones respecto a laimplementacién de las herramientas de comunicacién no convencionales
(promocion de ventas, marketing directo, ferias comerciales, relaciones publicas, patrocinio y merchandising)
- Emitir informes de asesoramiento sobre la evaluacion comercial de empresas y mercados.
- Utilizar las tecnoogias de la informacion y las comunicaciones en su desempefio profesional.
- Comunicarse con fluidez en su entorno y trabajar en equipo.
Competencia 4. Capacidad para dirigir y coordinar la comunicacién comercial de una empresa
- Resolver problemas de direccién y gestion de marketing.
- Realizar tareas de asesoria y consultoria en materias de investigacion de mercados y marketing.
- Comunicarse con fluidez en su entorno y trabajar en equipo.

5. Contenidos

TEMA 1 Introduccién ala promocién de ventas
TEMA 2 Técnicas de promocion de ventas
TEMA 3 Marketing directo e interactivo

TEMA 4 La comunicacion en el punto de venta
TEMA 5 Relaciones publicas y patrocinio

TEMA 6 Las ferias

PRACTICAS

Practica 1 Actualizar y preparar cifras de inversion en las herramientas de comunicacién
comercial :Global
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Practica 2 Practica de comunicacion integrada: Disefio de la acciones de promocién de
ventas :Relacionada con los contenidos Tema 1y Tema 2

Practica 3 Lecturay discusion de articulos de actualidad sobre promocién de ventas :Relacionada con
los contenidos Tema 1y Tema 2

Practica 4 Practica de comunicacion integrada: Disefio de las acciones de marketing directo :Global

Practica 5 Lecturay discusion de articulos de actualidad sobre marketing directo :Relacionada con los
contenidos Tema 3

Practica 6 Analisis de mejora de un punto de venta :Relacionada con los contenidos Tema 4

Practica 7 Practica de comunicacion integrada: Disefio de las acciones de relaciones
publicas :Relacionada con los contenidos Tema 5

Practica 8 Lecturay discusion de articulos de actualidad sobre relaciones publicas :Relacionada con
los contenidos Tema 5

Practica 9 Practica relacionada con las ferias comerciales :Global

6. Metodologia Docente

Actividad Horas Trabajo Volumen
Metodologia
Formativa Presenciales| Autonomo | de trabajo
Clase Magistral Actividad dirigida por el docente a todo el grupo 30 15 45

Busqueda de informacion por parte del alumno
Practica
y posterior discusion en clase del tema objeto 3.5 3.5 7
(seminarios)
de debate (zona docente compartida presencial)

Practicas (casos Resolucion, presentacion y discusion de
15 30 45
practicos) casos practicos propuestos por el profesor
Se disefiara una campafia de comunicacion
para un producto o servicio que complementara
Practica integrada a la campafia publicitaria desarrollada en 7.5 135 21

Comunicacion Comercial | . Sera una practica

en grupo que requerird presentacion final.

Resolucion del alumnos del examen
Examenes 4 28 32
final y de los parciales de la asignatura

7. Horario de la asignatura

http://www.um.es/web/economiayempresa/contenido/estudios/grados/marketing/2012-13#horarios
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8. Sistema de Evaluacion

UNIVERSIDAD DE

MURCIA

Competencia

Evaluada

Métodos /

Instrumentos

Examen final

Criterios de Valoracion

El examen final serd de desarrollo y constara de 4-5 preguntas tedrico-

practicas.

Es necesario obtener una calificacién minima de 5 sobre 10 en el examen final

para superar la asighatura

Ponderacién

60%

Competencia

Evaluada

Métodos /

Instrumentos

Entrega de casos practicos, presentacion y exposicion de ideas y trabajos,

participacion en clase.

Criterios de Valoracion

El alumno debe superar el modulo practico para aprobar la asignatura

(calificacion minima de 5 sobre 10)

Ponderacién

30%

Competencia

Evaluada

Métodos /

Instrumentos

IAutoaprendizaje y evaluacion continua

Criterios de Valoracion

Se realizaran pruebas de los 5 primeros temas del temario. Las pruebas
evaluaran el grado de comprensién y estudio del alumno a lo largo del curso.
Es necesario obtener una puntuacion media de 4 sobre 10 en las seis pruebas

para superar este criterio de evaluacion.

Ponderacién

10%

Fechas de exdmenes
http://www.um.es/web/economiayempresa/contenido/estudios/grados/marketing/2012-13#examenes
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http://www.um.es/web/economiayempresa/contenido/estudios/grados/marketing/2012-13#examenes
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https://alejandria.um.es/cgi-bin/abnetcl?ACC=DOSEARCH&xsqf99=573505.titn.
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Tellis, G. J. y Redondo, I. (2001). Estrategias de Publicidad y Promocién. Addison Wesley.

10. Observaciones y recomendaciones



https://alejandria.um.es/cgi-bin/abnetcl?ACC=DOSEARCH&xsqf99=318307.titn.

