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Competencias de titulacion

Cddigo

A5 Poseer y comprender conocimientos acerca de: La relacién entre la empresa y su entorno evaluando su repercusién
en la estrategia, comportamiento, gestién y sostenibilidad empresarial

A6 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién
empresarial

A7 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Las principales técnicas instrumentales aplicadas al ambito
empresarial

A9 Identificar la generalidad de los problemas econdmicos que se plantean en las empresas, y saber utilizar los
principales instrumentos existentes para su resolucién

A10 Valorar a partir de los registros relevantes de informacién la situacién y previsible evolucién de una empresa

Al3 Movilidad y adaptabilidad a entornos y situaciones diferentes

Al4 Elaborar los planes y politicas en las diferentes areas funcionales de las organizaciones

Al16 Habilidades en la blUsqueda, identificacion e interpretacion de fuentes de informacidn econémica relevante

Bl Capacidad de analisis y sintesis

B2 Pensamiento critico y autocritico

B5 Habilidades de comunicacién oral y escrita

B8 Comunicarse con fluidez en su entorno incluyendo competencias interpersonales de escucha activa, negociacién,
persuasion y presentacién

B9 Capacidad de desempefio efectivo dentro de un equipo de trabajo

B10 Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados

B11 Redactar proyectos de gestion global o de areas funcionales de la empresa

B13 Capacidad de aprendizaje y trabajo auténomo

B14 Capacidad de aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en un contexto académico especializado

B15 Gestion personal efectiva en términos de tiempo, planificacién y comportamiento, motivacion e iniciativa tanto
individual como empresarial

B17 Responsabilidad y capacidad para asumir compromisos

B18 Compromiso ético en el trabajo

B19 Motivacion por la calidad y la mejora continua

Competencias de materia
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Resultados previstos en la materia Resultados de Formacién
y Aprendizaje

Conocer los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién empresarial A5
Conocer las principales técnicas instrumentales aplicadas al &mbito empresarial. A6
Identificar la generalidad de los problemas econdmicos que se plantean en las empresas, y saber A7
utilizar los principales instrumentos existentes para su resolucién

Valorar a partir de los registros relevantes de informacién la situacién y previsible evolucién de A9
una empresa

Movilidad y adaptabilidad a entornos y situaciones diferentes Al0
Elaborar los planes y politicas en las diferentes areas funcionales de las organizaciones Al3
Habilidades en la busqueda, identificacién e interpretacién de fuentes de informaciéon econémica Al4
relevante

Capacidad de analisis y sintesis Al6
Pensamiento critico y autocritico Bl
Habilidades de comunicacién oral y escrita B2
Comunicarse con fluidez en su entorno incluyendo competencias interpersonales de escucha B5
activa, negociacién, persuasion y presentacion

Capacidad de desempefio efectivo dentro de un equipo de trabajo B8
Emitir informes de asesoramiento sobre situaciones concretas de empresas y mercados B9
Redactar proyectos de gestion global o de areas funcionales de la empresa B10
Capacidad de aprendizaje y trabajo autbnomo Bll
Capacidad de aplicar los conocimientos tedricos y practicos B13
adquiridos en un contexto académico especializado

Gestién personal efectiva en términos de tiempo, planificacién y comportamiento, motivacion e B14
iniciativa tanto individual como empresarial

Responsabilidad y capacidad para asumir compromisos B15
Compromiso ético en el trabajo B17
Motivacién por la calidad y la mejora continua B18
(*) B19
Contenidos

Tema

Tema 1. Introduccidn y contenido del marketing 1.1. Definicién y concepto de marketing 1.2. El enfoque del cliente y la
gestién de su lealtad

Tema 6. La planificacién de marketing 6.1. El plan estratégico de marketing
Tema 2. Mercado potencial, demanda de 2.1. Definicién del concepto de mercado 2.2. Mercado potencial 2.3. Cuota
mercado y cuota de mercado de mercado potencial y cuota de participacion

Tema 3. El sistema de informacién de marketing 3.1. Evaluacién de las necesidades de informacién en marketing 3.2. La
investigacién comercial

Tema 4. El comportamiento del consumidor 4.1. Factores que inciden en el comportamiento de compra del consumidor
4.2. Modelos de comportamiento del consumidor 4.3. Diferencias entre el
comportamiento del consumidor individual y el organizacional

Tema 5. La segmentacidén de mercados 5.1. La segmentacién 5.2. Proceso y estrategias de segmentacién

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Estudio de casos/andlisis de situaciones 15 15 30
Resolucién de problemas y/o ejercicios 5 10 15
Sesion magistral 30 30 60
Pruebas de tipo test 2 43 45

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcion
Estudio de casos/analisis Andlisis de un hecho, problema o suceso real con la finalidad de conocerlo, interpretarlo, resolverlo,

de situaciones generar hipétesis, contrastar datos, reflexionar, completar conocimientos, diagnosticarlo y
entrenarse en procedimientos alternativos de solucién.
Resolucién de RESOLUCION DE PROBLEMAS, EXERCICIOS Ou SIMILAR: Actividade na que se formulan problemas

problemas y/o ejercicios e/ou exercicios relacionados coa materia. O alumno debe desenvolver as soluciéns adecuadas ou
correctas mediante a exercitacion de rutinas, a aplicacién de férmulas ou algoritmos, a aplicacion
de procedementos de transformacién da informacion dispofiible e a interpretacion dos resultados.

Sesién magistral Se recomienda al estudiante que trabaje previamente el material entregado por el profesor y que
se consulte la bibliografia recomendada para completar la informacién con el fin de sequir las
explicaciones.
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Atencion personalizada

Evaluacion
Descripcion Calificacion
Estudio de casos/analisis Evaluacion de la resolucién de casos practicos y adquisicién de competencias. 30
de situaciones
Resolucién de problemas RESOLUCION DE PROBLEMAS, EJERCICIOS O SIMILAR: Actividad en la que se formulan 10
y/o ejercicios problemas y/o ejercicios relacionados con la materia. El alumno debe desarrollar las
soluciones adecuadas o correctas mediante la ejercitacion de rutinas, la aplicacién de
férmulas o algoritmos, la aplicacién de procedimientos de transformacién de la
informacién disponible y la interpretacién de los resultados.
Pruebas de tipo test Prueba/s para la evaluacién de competencias adquiridas que incluye/n preguntas tipo 60

test.

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Para superar la asignatura se requiere satisfacer dos condiciones: (1) obtener una puntuaciéon minima de 5 puntos en el
conjunto de las pruebas a evaluar y (2) obtener como minimo 4 puntos en el examen final (puntuado sobre 10).

La puntuacién obtenida por la participacién asi como la realizacién y entrega de todas aquellas tareas establecidas por el
profesor (casos, ejercicios, supuestos, exposiciones, memorias, []), s€ mantiene en la convocatorias de Junio y Julio del curso
académico en vigor pero NO se guardard para cursos sucesivos.

Los alumnos que no puedan seguir la evaluacién continua serdn examinados mediante una prueba escrita valorada sobre
10 puntos, que no necesariamente coincidira con la del resto de los alumnos. En este caso, los alumnos deben indicar
expresamente su imposibilidad para seguir la evaluacién continua a principio de curso (durante el mes de enero de 2012).

Fuentes de informacion

Philip Kotler y Gary Armstrong, Principios de Marketing, 12,

Philip Kotler y otros, Direccion de Marketing, 12,

Gary Armstrong y otros, Introduccion al Marketing, 3,

Encarnacion Gonzélez Vazquez y Elisa Alén Gonzalez, Casos de Direccion de Marketing, 1,

Recomendaciones
Asignaturas que contintan el temario
Direccién comercial 11/V03G020V01502

Otros comentarios

Esta guia docente anticipa las lineas de actuacién que se deben llevar a cabo con el alumno en la materia y se concibe de
forma flexible. En consecuencia, puede requerir reajustes a lo largo del curso académico promovidos por la dindmica de la
clase y del grupo de destinatarios real o por la relevancia de las situaciones que pudiesen surgir. Asimismo, se aportara al
alumnado la informacién y pautas concretas que sean necesarias en cada momento del proceso formativo.
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