ESTRATEGIA DE LA COMUNICACION COMERCIAL

Programacion semanal

En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las semanas del cuatrimestre.
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y coherente con la iy comercial
: o Presentacion de la . -
imagen y objetivos Ssienatura integral para tu Disefiar una
de la empresa ghat empresa virtual estrategia de
(45 min.) , Desarrolla la 2
(simulador competencia de | comunicacion
Coordinar las CESIM) P S comercial
. Clase 1. Problema: comunicacion. ;.
herramientas de Tema 1. . o integrada para
BLOQUE 1. La L s ¢Coémo podria implantarse
C comunicacién para | Introduccién a la . una empresa
comunicacion : o una estrategia de Test del tema 1 Huella UNIR.
Semana 1 , comunicar deuna § comunicacion o .
comercial . ) comunicacion comercial (0,1 puntos)
. manera efectiva al comercial , Crear
integral I L : integral que ayude a Fecha de .
publico objetivo integral . ) estrategias de
establecer relaciones entrega: fin de o
. . comunicacioén
. duraderas con los clientes y asignatura. '
Examinar los ; para conseguir
otras partes interesadas de (2,7 puntos) .
factores que L ventajas
, la organizacion? o
influyen en el , competitivas
(45 min.)
entorno del
comportamiento
del consumidory en
la percepcién de la
comunicacion

Programacion semanal

© Universidad Internacional de La Rioja (UNIR)



ESTRATEGIA DE LA COMUNICACION COMERCIAL

Programacion semanal
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. . , Experiencias en
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Ruta de aprendizaje

ESTRATEGIA DE LA COMUNICACION COMERCIAL

Cémo me van a evaluar esta asignatura

Semana
Bloques

Qué vamos a
aprender
a hacer

Temas

Resolucién de problemas
en las clases en directo

Actividades

Proyecto

Plan de
Desarrollo
Personal

Experiencias
en mi Portfolio

Semana 8

Semana 9

Semana 10

Tema 6. Marketing
directo

Clase 8. Problema:
¢Qué beneficios ofrece el
uso del marketing directo a
las organizacionesy a los
consumidores?

;Qué herramientas se
pueden utilizar?

(60 min.)

Test del tema 6
(0,7 puntos)

Tema /. Venta
personal

Clase 9. Problema:
¢Cémo se puede plantear
con éxito una estrategia de
venta personal?

(60 min.)

Resoluciéon de la Actividad 2
(45 min.)

Programacion semanal

Clase 10. Problema:
¢Cémo disefiar un plan de
comunicacion comercial
integral para una empresa
que comercializa teléfonos
moviles en dos mercados
diferentes?

Presentacion de la Actividad

grupal
(90 min.)

Experiencia
con el uso de
simuladores

de negocio

CESIM
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Ruta de aprendizaje Cémo me van a evaluar esta asignatura
Experiencias
Semana , L Plan de p_ .
Qué vamos a Resolucién de problemas o en mi Portfolio
Bloques Temas : Actividades Proyecto Desarrollo
aprender a hacer en las clases en directo
Personal
Clase 11. Problema:
;Cuéles son los
principales determinantes
del rendimiento del
Tema 7. Venta
Semana 11 personal de ventas? Test del tema 7
personal .
; -, (45 min.)
(continuacion)

(0,7 puntos)

Sesidn de recomendacion
de examen
(45 min.)
Clase 12. Problema:
¢Qué herramientas de
comunicaciéon son mas
convenientes de utilizar
atendiendo a la situacion
Semana 12

Disefiar un
Actividad grupal
en la que se encuentra la (5.4 un%os? plaq de. )
empresa? AP comumcagon
comercial
Resoluciéon de la actividad integral
grupal 5 '
(90 min.) esarrolar
"""""""""""""""""""""""" Aalizar | estrategias
nalizar los .
) Clase 13. Problema: creativas de
diferentes i ) A -
elementos de la ¢Qué herramientas de ejecucion de
L . relaciones publicas se un mensaje de
Semana 13 privacidad del Tema 8. Relaciones . Test del tema 8 o
consumidor y las publicas pueden utilizar (0,1 puntos) comunicacion
o atendiendo los diferentes '
implicaciones rupos al que se dirigen?
derivadas de las grup g . gen
. (60 min.)
Nuevastecnologias |
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Semana 14

Semana 15

Semana 16

BLOQUE 4. El plan
de comunicacién
comercial integral

Crear un plan de
comunicacion
comercial integral

Desarrollar
estrategias
creativas como
parte del plan de
comunicacion
comercial integral

Ejecutar y evaluar
un plan de
comunicacion

comercial integral

Tema 9. El plan de
comunicacion
comercial integral

ESTRATEGIA DE LA COMUNICACION COMERCIAL

Clase 14. Problema:
¢Cémo se puede ejecutar
y evaluar un plan de
comunicacién comercial
integral?

(60 min.)

Clase 15. Clase de repaso
(60 min.)

Semana de exdmenes

Test del tema 9
(0,7 puntos)

NOTA

Esta programacién semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el enriquecimiento de la asignatura.
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