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Descripcién  La materia conecta al estudiante con aspectos del marketing bdsicos para conocer y entender el mercado y
general los consumidores de una empresa. En concreto, la asignatura Direccién Comercial | pretende ahondar en el

estudio del marketing estratégico y de las herramientas de andlisis y planificacion del mercado de cara a
desarrollar estrategias exitosas para las empresas en el mercado.

Competencias

Cddigo

Bl Capacidad de analisis y sintesis

B5 Habilidades de comunicacién oral y escrita

C6 Poseer y comprender conocimientos acerca de: Los distintos procesos, procedimientos y practicas de gestién
empresarial

C1l4 Elaborar los planes y politicas en las diferentes dreas funcionales de las organizaciones

D3 Responsabilidad y capacidad para asumir compromisos

Resultados de aprendizaje

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacion
y Aprendizaje

Comprensién de los conceptos basicos, el contenido actual del marketing y su papel en las Ccé6

organizaciones. Cl4

Capacidad de formular modelos simples de relacién de las variables econémicas basado en el
manejo del dlgebra lineal y del cdlculo diferencial.
Capacidad de formular modelos simples de relacién de las variables econémicas basado en el
manejo del dlgebra lineal y del calculo diferencial.

Elaborar los planes y politicas en las diferentes areas funcionales de las organizaciones Bl Cé D3
B5 Cl4

Contenidos

Tema

Tema 1. Introduccién y contenido del marketing 1.1. Definicién y concepto de marketing 1.2. El enfoque del cliente y la
gestién de su lealtad 1.3 Marketing en areas especiales

Tema 2. La planificacién de marketing 2.1. El plan estratégico de marketing
2.2. Las estrategias de marketing

Tema 3. Demanda de mercado 3.1. Definicién del concepto de mercado. Determinantes de la demanda
3.2. Medicién y previsién de la demanda

Tema 4. Investigacién comercial 4.1 Introduccién 4.2. SIM 4.3. Investigacién de marketing
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Tema 5. Comportamiento de compra del 5.1 Concepto 5.2 Factores de influencia 5.3 Proceso de decisiéon de compra
consumidor

Tema 6. La segmentacién de mercados y el 6.1. La segmentacién 6.2. Proceso y estrategias de segmentacion 6.3.
posicionamiento Posicionamiento

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Sesion magistral 30 30 60
Resolucién de problemas y/o ejercicios 15 15 30
Tutoria en grupo 5 10 15
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

Sesion magistral Exposicidn por parte del docente de los contenidos sobre la materia objeto de estudio, bases
tedricas y/o directrices de un trabajo, ejercicio o proyecto a desarrollar por el estudiante.
Se recomienda al estudiante que trabaje previamente el material entregado por el docente y que
consulte la bibliografia recomendada para completar la informacién con el fin de seguir las
explicaciones.

Resolucién de Actividad en la que se realizan problemas, ejercicios y exposiciones relacionados con la materia.
problemas y/o ejercicios
Tutoria en grupo Tiempo dedicado por el docente a atencidn y orientaciéon colectiva de los estudiantes.

Atencion personalizada

Metodologias Descripcion
Tutoria en grupo Tiempo dedicado por el docente a la atencién de los estudiantes
Evaluacidon
Descripcion Calificacién  Resultados de
Formacién y
Aprendizaje
Sesion magistral Puede ser objeto de evaluacién cualquier actividad realizada en el 10 Cé6
aula. Cl14
Resolucién de Se evalla la capacidad del estudiante para aplicar los conocimientos 30 Bl C6 D3
problemas y/o tedricos y practicos adquiridos y la comunicacién oral y escrita. B5 Cl4
ejercicios
Pruebas de tipo test Pruebas de evaluacién de las competencias adquiridas que incluyen 60 Bl C6 D3
preguntas tipo test, preguntas verdadero/falso o preguntas de Cl14

respuesta corta.

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Los estudiantes de evaluacién continua para superar la asignatura tienen que cumplir dos condiciones: (1) obtener una
puntuacién minima de 5 puntos en el conjunto de las pruebas a evaluar y (2) obtener como minimo 2 puntos sobre 6 en la
prueba tipo test. La puntuacién obtenida por la participacién asi como la realizacién y entrega de todas aquellas tareas
establecidas por el docente (casos, ejercicios, supuestos, exposiciones, memorias, []), se mantiene en la convocatorias de
mayo Yy julio del curso académico en vigor pero NO se guardard para cursos sucesivos. Los alumnos que no puedan seguir la
evaluacion continua serdn examinados mediante una prueba escrita valorada sobre 10 puntos, que no necesariamente
coincidird con la del resto de los alumnos.

La concrecién de las actividades a realizar dependera en gran medida del nimero de estudiantes, medios para trabajar en
grupo, etc

Las fechas y horarios de las pruebas de evaluacién de las diferentes
convocatorias son las especificadas en el calendario de pruebas de
evaluacién aprobado por la Xunta de Centro para el curso 2016-2017. En
el caso de conflicto o disparidad entre las fechas de los exdmenes
prevaleceran las sefialadas en la pagina web de la facultad.

Fuentes de informacion
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Lopez, MJ, Marketing estrategico, 2013,

Gonzalez Vazquez, E y otros, Manual practico de marketing, 2014,
Philip Kotler y Gary Armstrong, Principios de Marketing, 2008,
Philip Kotler y Gary Armstrong, Direccion de marketing, 2008,

Recomendaciones

Asignaturas que contintan el temario
Direccion comercial 11/004G020V01502
Investigacion comercial/004G020V01701

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Empresa: Gestién de empresas/004G020V01203

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 a los
estudiantes la informacién y pautas concretas que sean necesarias en cada momento del proceso formativo.
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