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PRESENTACION

e Breve descripcion: Entender la importancia de la comunicacién en el ambito
empresarial y/o social y sus herramientas. Conocer y analizar las diferentes técnicas
utilizadas por las empresas para fomentar la comunicacién incidiendo en aquellas
que permiten conseguir resultados y o ventas a corto plazo ademas del desarrollo
de los efectos derivados de cada una de estas acciones. Estudio de las etapas que
deben seguirse para la puesta en marcha de un plan de comunicacion y/o una
accién de comunicacion.

e Titulacién: Marketing Promocional

e M6dulo/Materia: Médulo VII. Optativas. Materia: Optativas generales.

e ECTS: 6

e Curso, semestre: 3° ADE. ler semestre.

e Carécter: Optativa

e Profesorado: Eugenia Cervera (mecervera@external.unav.es);

e Carmen Briones (mcbriones@external.unav.es).

e |[dioma: Espafiol

e Aula,Horario https://www.unav.edu/web/facultad-de-ciencias-economicas-y-
empresariales/estudiantes/horarios

RESULTADOS DE APRENDIZAJE (Competencias)

CB2. Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma
profesional y posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y
defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de estudio

CB4. Que los estudiantes puedan transmitir informacién, ideas, problemas y soluciones a un
publico tanto especializado como no especializado.

CBS5. Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias
para emprender estudios posteriores con un alto grado de autonomia.

CG2. Identificar, integrar y utilizar los conocimientos adquiridos en el argumento, discusién o
resolucion de problemas relevantes para lo econémico y/o empresarial.

CG5. Razonar de forma auténoma y critica en temas relevantes para lo econémico y
empresarial.

CG6. Saber comunicar oralmente y/o por escrito resultados de andlisis de utilidad en los
econdmico y/o empresarial.

PROGRAMA

e Introduccion a la comunicacién en marketing
e Publicidad
¢ Relaciones publicas
e Patrocinio
e Promocion de ventas.
e Gabinete de prensa
e El mix de comunicacion
¢ El plan de comunicacién
¢ Fuerza de ventas
e Marketing digital
e La promocion de ventas en el mix de comunicacion


https://www.unav.edu/web/facultad-de-ciencias-economicas-y-empresariales/estudiantes/horarios
https://www.unav.edu/web/facultad-de-ciencias-economicas-y-empresariales/estudiantes/horarios
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¢ Disefio packaging promocional.
e Como hacer una promocion.
e Promocién en el punto de venta. Retail Marketing/ Shopper Marketing

ACTIVIDADES FORMATIVAS

e Cada semana, el alumnado tendra clases que mezclaran contenidos tedéricos y
practicos. En las clases presenciales se espera que el alumnado participe de forma
activa a través de la realizacion de casos practicos o ejercicios que computaran en
la nota de participacion activa en la asignatura.

e Se programaran una o dos sesiones con invitados externos para conocer
experiencias reales de marketing promocional.

¢ El alumnado tendra que resolver a lo largo de la asignatura diferentes trabajos
practicos que contaran para la evaluacién final de la asignatura.

EVALUACION

CONVOCATORIA ORDINARIA

15% Participacion activa en la asignatura.

10% trabajo individual. Resolucién de un ejercicio practico
15% trabajo en grupo. Andlisis de un punto de venta.

60% examen final tipo test (con penalizacion por preguntas negativas) con preguntas de
desarrollo opcionales para subir un 10% de la nota.

CONVOCATORIA EXTRAORDINARIA
65% examen.

35% evaluacion de trabajos realizados (trabajo individual y trabajo en grupo).

HORARIOS DE ATENCION

Diia. Carmen Briones. mcbriones@external.unav.es

Diia. Eugenia Cervera. mecervera@external.unav.es

e Horario de tutoria: Se recomienda hacer una solicitud previa por correo electrénico
para coordinar una cita.

BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA RECOMENDADA

PLAN DE COMUNICACION ON Y OFF EN LA PRACTICA. Julio Alard-Abel Monfort
(coordinadores). ESIC. ISBN: 978-84-17129-29-3

PRINCIPIOS DE MARKETING. Agueda Esteban Talaya. ESIC Editorial. ISBN: 84-7356-155-4.
(SEXTA PARTE. COMUNICACION COMERCIAL) Localizalo en la biblioteca.

MARKETING Promocional. ZORITA, Enrique. Madrid, ESIC, 2000. ISBN: 8473562291 Localizalo
en la biblioteca.
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GABINETES DE COMUNICACION. Funciones, disfunciones e Incidencia. Txema Ramirez.
ISBN: 84-7676-311-5 Localizalo en la biblioteca.

RETAIL RESET. Dimas Gimeno y Luis Lara. ISBN-10 : 8418757027 / ISBN-13 : 978-
8418757020

VISUAL MERCHANDISING: ESCAPARATES E INTERIORES COMERCIALES: (3 ed.). Editorial
GG. Morgan, T. (2016). https://elibro-net.ezproxy.unav.es/es/Ic/unav/titulos/45616
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