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Descripcién  Esta asignatura proporciona a los alumnos los conocimientos necesarios para tomar decisiones respecto a la
general comercializacién de los productos y el servicio al cliente

Resultados de Formacion y Aprendizaje

Cddigo

Bl CG 1. Conocer y aplicar conocimientos de ciencias y tecnologias bdsicas a la practica de la ingenieria industrial.

C27 CE27 Capacidad para detectar oportunidades de negocio y conocer las bases para el desarrollo de un plan de
negocio. Conocimientos para realizar un andlisis de mercado a un producto/servicio y disefiar una campafia de
marketing.

C28 CE28 Capacidad para realizar un diagndstico del entorno empresarial, siendo capaz, mediante al andlisis de
mercados, de innovar productos y fomentar la innovacion de las empresas.

D9 CT9 Aplicar conocimientos.

D14 CT14 Creatividad.

D17 CT17 Trabajo en equipo.

Resultados previstos en la materia

Resultados previstos en la materia Resultados de Formacién
y Aprendizaje
Conocer las herramientas disponibles para analizar mercados y entornos y abordarlos a través de Bl  C27 D9
una visién global teniendo en cuenta las interrelaciones con las restantes actividades y areas de la C28 D14
empresa D17
Aplicar herramientas de anélisis de mercados y del entorno B1 C27 D9
C28 D14
D17
Contenidos
Tema
Parte 1. Direccién de productos y servicio al Concepto de marketing
cliente. Orientacion al cliente Sistema de informacién para la orientacion al cliente. Incidencia del
entorno.
Orientacion al cliente: masivo frente a directo
Parte 2. Organizacién de la Direccién de Organizacién de la funcién marketing y comercial
Productos y Servicio (marketing y comercial) Estructuras de organizacién de la funcién marketing y comercial
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Parte 3. Sistema de informacion. Investigacion  Sistema de informacién de marketing. Técnicas de investigacion
del cliente y los mercados Etpas en el desarrollo de una investigacién de mercado
Parte 4. Mercado. Segmentacién de mercados Mercado de consumo
Comportamiento del consumidor
Mercado industrial
Mercado de servicios
Segmentaciéon de mercados
Parte 5. Politica de productos. Servicio al cliente Politica de productos y servicio al cliente
Marca, envase y otras carateristicas del producto
Parte 6. Politica de precios Politica de precios
Parte 7. Politica de canales de comercializacion Canales de comercializacién. Tendencias en los canales de
comercializacién
Parte 8. Politica de comunicacién Empresa como ente comunicante: Comunicacién
Publicidad
Promocién de Ventas.
Patrocinio. Relaciones Pulblicas
Direccién de la fuerza de ventas
Otras formas de comunicacién
Marketing directo.

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase  Horas totales
Leccién magistral 32 32 64
Trabajo tutelado 0 18 18
Practicas de laboratorio 20 36 56
Examen de preguntas de desarrollo 2 2 4
Trabajo 1 1 2
Examen de preguntas de desarrollo 2 2 4
Practica de laboratorio 1 1 2

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

Metodologias

Descripcion
Leccién magistral Presentacién mediante diapositivas y transparencias, asi como otras técnicas, de los conceptos de
la asignatura

Trabajo tutelado
Practicas de laboratorio

Atencidn personalizada
Metodologias Descripcion

Leccién magistral Actividad desarrollada de forma individual o en pequefio grupo, que tiene como finalidad atender las
necesidades y consultas del alumnado relacionadas con el estudio y/o temas vinculados con la materia,
proporcionandole orientacién, apoyo y motivacién en el proceso de aprendizaje. Esta actividad puede
desarrollarse de forma presencial (directamente en el aula y en los momentos que el profesor tiene
asignados a tutorias de despacho) o incluso de forma no presencial (a través del correo electrénico o del
campus virtual).

Trabajo tutelado

Evaluacion
Descripcién Calificacién  Resultados de
Formacién y
Aprendizaje
Examen de Examen de preguntas de desarrollo. Prueba de seguimiento nimero 1. 40 BL C27 D9
preguntas de C28 D14
desarrollo El alumno debera desarrollar contenidos tedricos y abordar la D17
resolucién de casos practicos
Trabajo Trabajo practico individual en una empresa gallega real abordando el 10 BL C27 D9
programa de la asignatura. Se valorara el trabajo abordado, la C28 D14
profundidad mds que la amplitud, el trabajo de campo y la D17

implantacién de las propuestas realizadas
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Examen de Examen de preguntas de desarrollo. Prueba de seguimiento nimero 2. 40 B1 C27 D9

preguntas de C28 D14
desarrollo El alumno debera desarrollar contenidos tedricos y abordar la D17
resolucidon de casos practicos
Practica de Pruebas en que el alumno desarrollara los trabajos practicos que se 10 B1 C27 D9
laboratorio estipulen en las sesiones de practicas existentes C28 D14
D17

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Para superar la asignatura es necesario aprobar el trabajo de la materia (calificacién superior a 5 puntos).

Asimismo, en la parte de practicas de laboratorio, el alumno deberd asistir a todas las practicas y presentar las memorias
correspondientes. Las memorias presentadas deberan reunir la calidad suficiente a juicio del profesor para poder superar las
practicas. La calificacién de la parte de laboratorio se obtendra a partir de las calificaciones de las memorias

presentadas. Por otra parte, el comportamiento inadecuado durante el desarrollo de una practica se penalizard como si
fuese una falta. El alumno que no supere las practicas de laboratorio, debera realizar el examen final completo,
correspondiente a la convocatoria oficial, tal como se indica a continuacién.

Ademas, en los exdmenes de preguntas de desarrollo, serd necesario superar, tanto los contenidos tedricos, como la
resolucion de los casos practicos (en la que se debe alcanzar en cada una de ellas al menos un 5 sobre 10).

La calificacion final seria el resultado de la ponderacién de las notas de las partes con sus respectivos pesos. No obstante,
en caso de no superar los contenidos teéricos en los exdmenes de desarrollo, la nota maxima que se podria alcanzar seria
de un 3.

Aclaraciones
No se permitird la utilizacién de ningln dispositivo electrénico durante las pruebas de evaluacién salvo autorizacién expresa.

En caso de existir discrepancias entre versiones entre distintos idiomas de esta guia docente, prevalecera la guia en
castellano.

Compromiso ético

El estudiantado ha de presentar un comportamiento ético adecuado, en especial en las pruebas de evaluacion. En el caso de
producirse un comportamiento no ético (copia, plagio, utilizacién de aparatos electrénicos no autorizados, etc []), durante la
realizacion de alguna de las pruebas de evaluacién, se aplicara el reglamento de disciplina académica en vigor.

Non se permite o uso de calquera dispositivo electrénico durante as probas de avaliacién salvo autorizacién. El hecho de
introducir un dispositivo electrénico o no no autorizado en el aula del examen se considerard motivo de suspenso de la
materia en este curso académico y la calificacién global sera suspenso (0.0).

Fuentes de informacién

Bibliografia Bdsica

Prado-Prado, J. Carlos, diapositivas y transparencias,
Stanton, Fundamentos de Marketing, Ed. Mc Graw Hill,
Kotler, P., Marketing, Ed. Pearson,

Bibliografia Complementaria

Recomendaciones

Otros comentarios
Requisitos: Para matricularse en esta materia es necesario haber superado o estar matriculado en todas las materias de los
cursos inferiores al curso en que se encuentran esta materia.

En caso de discrepancias, prevalecerd la versién en castellano de esta guia.
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