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Prerequisitos

Se requiere una actitud positiva y proactiva para aprovechar al maximo la asignatura, que se va a impartir con
el objetivo de acercar a los alumnos al mundo real de la empresa de comunicaciéon comercial en general, y a
la publicidad en particular.

Objetivos y contextualizacion

a. Introducir al alumno en los actuales criterios y diferentes campos de la Gestion Empresarial de las
Empresas de publicidad / comunicacion

b. Profundizar en el marco tedrico necesario para facilitarles su "praxis" como futuros profesionales de la
Gestion, en diferentes areas

c. Dotar al alumno de la base practica necesaria en gestion empresarial, para facilitarle su entrada en el
mundo profesional y ascenso a puestos directivos o de gestion

Competencias

® Analizar los datos de los mercados (competencia, imagen de marca) para la elaboraciéon de un plan de
comunicacion.

® Demostrar capacidad de liderazgo, negociacion y trabajo en equipo, asi como resolucion de problemas.

® Demostrar que conoce las teorias del Management en la direcciéon de empresas publicitarias y
organizaciones.

® Establecer objetivos de comunicacion y disefiar las estrategias mas adecuadas en el didlogo entre
marcas y consumidores.

Resultados de aprendizaje

1. Analizar los principios que fundamentan el analisis de la efectividad (relacion coste-impacto).
2. Demostrar capacidad de liderazgo, negociacion y trabajo en equipo, asi como resolucién de problemas.
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Describir la naturaleza de las relaciones de intercambio entre empresas-anunciantes y consumidores.
Detectar las necesidades del consumidor y evaluar su papel en el proceso de compra.

5. Diferenciar los formatos de representacion de las actividades de relaciones publicas (consultorias,
eventos especiales, ferias, gestion de crisis, publicity, etc.).
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Contenido

1.- Introduccion. Contenidos de la asignatura. Qué es empresa hoy: aportar a la cadena de valor. Qué es
publicidad hoy. Trabajar vs. emprender. Objetivo: adquirir vision transversal de como funciona este negocio.

2.-La industria de la comunicacion. Ecosistema de empresas de publicidad y comunicacion comercial.
Tipologia. Las principales empresas de cada ambito y sus trabajos emblematicos. Multinacionales vs locales.
Atomizacion especializada.

3.- La agencia de publicidad. Contexto, origenes y evolucion (James Walter Thompson, Bill Bernbach, Mad
men, los profesionales hoy). Organigrama tipo. Perfiles profesionales. Oficinas y organizacion interna (como
lugar de trabajo y como herramienta de imagen y posicionamiento). Oportunidades de desarrollo profesional.
Mentoring.

4.- Los grandes networks multinacionales, contexto y organizacion. Holdings. Reporting y relacion con clientes
multinacionales. Hubs. Clientes cautivos vs. agencias cautivas. Las principales redes mundiales y sus filiales
espafolas.

5.- Empresas nacionales y participadas per networks. Emprendedores, freelancers y la atomizacion
especializada. Venta a multinacionales, el earn out. Ecosistemas colaborativos. Los principales players
locales, quiénes son y cuales son sus clientes bandera.

6.- Organizacion interna. Departamentos. Equipos. Gestidon econémica y gestion emocional. Cuando la
magquinaria base son las personas. Cohabitacion de distintos perfiles. Liderazgo. Recruitment. Motivacion.
Teambuilding. Top down y bottom up.

7.- Los clientes. La importancia de definir la relacion. Cuentas o proyectos. Remuneracion: scope of work,
contrato vs fee por proyecto. New business. Crecimiento organico. Buscar negocio vscrear negocio.
Proactividad.

8.-New Business. Estrategia de nuevo negocio. El Plan de new business. El mapa de sectores. La wish list.
Modelos de gestion de new business . Actores externos. Actores internos. El poder del boca-oreja. PR
corporativo. Networking. Los concursos.

9.-Los Ingresos. Coste vs retorno. El fee por conceptos de actividad y servicio. Gestion de produccion
(audiovisual, digital i grafica). Gestion de derechos (modelos, musica, imagenes, etc). Estudio grafico.
Adaptaciones.

10.- Control de gastos. Business plan. Overhead. Profit. Ratios. Las Q y el equilibrio inestable. La importancia
de la proyeccion de resultados. Plan de reorientacion, como gestionamos las desviaciones sobre plan. Gastos
comerciales. Incentivos a empleados.

11.-Festivales. Los festivales como herramienta de accién comercial: Atraer clientes y atraer talento. Los
principales festivales (Transversales: Cannes, Sol, One Show, FIAP... Verticales: Effies, Aspid, Chupete...).
Glamour convertible en negocio. Costes Proyeccion de gastos de inscripcion del afio (festivales, categorias...)
El Gunn Report. El ranking Crema.

12.-Vender. La necesidad de diferenciarse. Transmitir la personalidad de nuestra propia marca. Las
credenciales. Preparar-presentar-vender. El valor del tiempo: concrecion, conviccion, relevancia. El factor
primera impresion. Servicio vs. activismo.

13.- La presentacion. Del elevator pitch a la macro presentacién. Cémo presentarse y como presentar.
Conocer a la audiencia. La estructura de contenidos. Equilibrio entre lo auditivo y lo visual. Dominar la sala.



14.- Innovacion. El binomio exploracion-explotacion. Open innovation. Empresas que venden innovacion.
Ideas mas alla de la publicidad: Formar parte de la conversacion, construir marca haciendo, aportar valor
mejorando la vida de la gente.

15.- Emprender. La dimensién del emprendedor en comunicacion comercial. Los puntos clave. Marco juridico
administrativo. Networking colaborativo.

Metodologia

Se ira impartiendo el programa enriquecido con experiencias reales propias del profesor acordes con su vision
y experiencia en empresas del sector.

Se aplicara lo impartido en teoria a la elaboracion de un proyecto de empresa publicitaria, proyecto que
concluira en la presentacion de una propuesta aplicada a un brief real.

Cada sesién concluira con la prsentacion de la noticia mas relevante del sector, seleccionada por los alumnos
semanalmente a partir de una bateria determinada de publicaciones nacionales e internacionales.

Charlas realizadas en clase por personalidades que vendran a reforzar la aproximacion profesional al sector.

Se hara mucho hincapié en acercar a los alumnos al mundo profesional, introduciéndoles en el mundo de la
empresa.

Actividades
Titulo Horas ECTS Resulta.do.s de
aprendizaje
Tipo: Dirigidas
Clases tedricas 30 1,2 2,5

Tipo: Supervisadas

Tutoria trabajo 15 0,6 1,2,3,4,5

Tipo: Auténomas

Lectura, analisis y sintesis de textos, preparacion y realizacién de un proyecto 15 0,6 2,5
de empresa.

Evaluacién

-20% Evaluacion continuada -tanto de la teoria como de las practicas- valorandose asistencia, actitud,
implicacion en clase y rendimiento del alumno.

-40% Trabajo de sintesis. Durante el cuatrimestre los alumnos deberan desarrollar un proyecto de empresa
publicitaria que culminara con su participacién en un concurso final por la obtencién de un supuesto "cliente".

-40% Examen final sobre los diferentes contenidos impartidos en la asignatura.

El alumnado tendra derecho a la recuperacion de la asignatura si ha sido evaluado del conjunto de
actividades, el peso de las cuales sea de un minimo de 2/3 partes de la calificacion total de la asignatura.



El estudiante que realice cualquier irregularidad (copia, plagio, suplantacion de identidad ...) se calificara con 0
este acto de evaluacién. En caso de que se produzcan varias irregularidades, la calificacién final de la
asignatura sera 0.

Actividades de evaluacién

Titulo Peso Horas ECTS Resultados de aprendizaje
Evaluacion continua 20% 70 2,8 1,2,8,4,5
Examen 40% 2 0,08 1,3,4,5
Trabajo de sintesis 40% 18 0,72 1,2,3,4,5
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