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Web

Descricién Conocer los fundamentos tedricos y practicos del marketing y las estrategias de
xeral marketing aplicadas al sector publico y no lucrativo, asi como los instrumentos

de gestién del marketing publico y el marketing-mix publico.

Conocer técnicas de gestién de marketing publico: segmentacién de mercados,
posicionamiento, investigacién de mercados, etc., y las técnicas de marketing
relacional dirigidas a los clientes y usuarios del servicio publico.

Competencias de titulacion

Cddigo

A3 Cofiecer as teorfas, métodos e ferramentas da Direccién Estratéxica Publica

A5 Cofiecer os fundamentos tedricos e practicos do marketing-mix publico e non lucrativo

A7  Cofecer os métodos de xestién da comunicacidn (interna e externa) nas AAPP e no sector non lucrativo

A8 Cofiecer o desefio, organizacién e provisién de servizos administrativos

A21 Conecer técnicas cuantitativas e cualitativas aplicadas & avaliacién de programas e proxectos publicos e do sector
non lucrativo

B7  Capacidade para utilizar técnicas de planificacién, control, avaliacién e auditoria da xestién publica

B11l Capacidade de aprendizaxe autonoma para emprender estudos posteriores

B12 Capacidade para desenvolver estratexias de comunicacion (internas e externas) en Instituciéns Plblicas, Partidos
Politicos e Sector non Lucrativo

B13 Capacidade para planificar procesos de implementacién e provisién de servizos

B14 Desefiar, comunicar, xerir, controlar e avaliar proxectos publicos e do Sector non Lucrativo

B15 Compromiso e defensa dos valores democraticos

B16 Compromiso coa eficacia e eficiencia do traballo da administracién

B17 Compromiso coa innovacién e creatividade, e motivacién pola calidade

B18 Capacidade de perseveranza

B19 Capacidade de iniciativa e de delegacion

B20 Capacidade de lideranza e de adaptacién aos cambios internos e externos

B21 Compromiso social e asertividade

B22 Capacidade de persuasién e de comunicacién oral e escrita en linguas vernaculas

B23 Capacidade de resolucién de problemas

B24 Habilidades para relaciéns interpersoais e capacidade relacional

B25 Capacidade de razoamento critico e aceptacién de ideas e criticas

B26 Compromiso cos Dereitos humanos, a igualdade, a xustiza e o desenvolvemento sustentable

B27 Vocacion de servizo publico

B28 Defensa da ética profesional
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Competencias de materia

Resultados previstos na materia

Resultados de Formacién
e Aprendizaxe

(*)2. Conocer los fundamentos tedricos y practicos del marketing-mix publico y A5
no lucrativo
(*)1. Conocer las teorias, métodos y herramientas de la Direccién Estratégica Publica. A3

(*)3. Conocer los métodos de gestion de la comunicacion (interna y externa) en las AAPPy enel A7

sector no lucrativo

(*)4. Conocer el disefio, organizacién y provisién de servicios administrativos A8

(*)5. Conocer técnicas cuantitativas y cualitativas aplicadas a la evaluacién de programas y A21

proyectos publicos y del sector no lucrativo

(*)6. Capacidad para utilizar técnicas de planificacién, control, evaluacién y auditoria de la gestién B7
publica

(*)7. Capacidad de aprendizaje auténomo para emprender estudios posteriores B11l
(*)8. Capacidad para desarrollar estrategias de comunicacién (internas y externas) en Instituciones B12
Plblicas, Partidos Politicos y Sector no Lucrativo

(*)9. Capacidad para planificar procesos de implementacién y provisién de servicios B13
(*)10. Disefiar, comunicar, gestionar, controlar y evaluar proyectos publicos y del Sector no B14
Lucrativo

(*)11. Compromiso y defensa de los valores democraticos B15
(*)12. Compromiso con la eficacia y eficiencia del trabajo de la administracién B16
(*)13. Compromiso con la innovacién y creatividad, asi como motivacion por la calidad B17
(*)14. Capacidad de perseverancia B18
(*)15. Capacidad de iniciativa y de delegacion B19
(*)16. Capacidad de liderazgo y de adaptacién a los cambios internos-externos B20
(*)17. Compromiso social y asertividad B21
(*)18. Capacidad de persuasion y de comunicacion oral y escrita en lenguas vernaculas y B22
extranjeras

(*)19. Capacidad de resolucion de problemas B23
(*)20. Habilidades para relaciones interpersonales y capacidad relacional B24
(*)21. Capacidad de razonamiento critico y aceptacién de ideas y criticas B25
(*)22. Compromiso con los Derechos humanos, la igualdad, la justicia y el desarrollo sostenible B26
(*)23. Vocacién de servicio plblico B27
(*)24. Defensa de la ética profesional B28
Contidos

Tema

Tema 1.- INTBODUCCION, CONCEPTOS E
CONTIDOS BASICOS.

1.1. O concepto de marketing, a sua evolucién e contido.

1.2. O marketing e a xestién empresarial

1.3. Diferentes Orientaciéns na Direccién de Organizaciéns. Caracteristicas
da Orientacién o Mercado

1.4. O valor e a satisfaccién do consumidor.

1.5. O marketing de Relaciones ;Un novo Paradigma?.

1.6. O Sistema de Informacién de Marketing

1.7. O proceso de investigacién comercial

Tema 2.- A PLANIFICACION ESTRATEXICA DE
MARKETING.

3.1. A Planificacién Estratéxica nas Organizaciéns.
3.2. O Plan Estratéxico.

3.4. O Marketing e a Planificacién Estratéxica.
3.5. 0 Plan de Marketing.

Tema 3.- O MERCADO E O ENTORNO.

3.1. O concepto de mercado.

3.2. Tipoloxia dos mercados.

3.3. A delimitacién do mercado da empresa.

3.4. O microentorno e o macroentorno do marketing.

Tema 4.- O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR.

4.1. O comportamento do consumidor: a sGa importancia para o
marketing.

4.2. O proceso de decisién de compra e a sUa tipoloxia.

4.3. Determinantes internos e externos do comportamento de compra.
4.4, Modelos que explican a conducta do consumidor.

Tema 5.- O COMPORTAMENTO DE COMPRA DAS
ORGANIZACIONS.

5.1. Caracteristicas diferenciadoras fronte 6 comportamento de compra
dos consumidores finais.

5.2. Clasificacién e caracteristicas dos compradores organizaciéns.

5.3. O proceso de decisién de compra organizacional.

5.4. Factores que inflien no comprador organizacional.

5.5. Modelos de comportamento de compra das organizacions.
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Tema 6.- A ESTIMACION DA DEMANDA DO 6.1. A demanda: definicién e clasificacién.
MERCADO. 6.2. Determinantes da demanda.
6.3. O concepto de elasticidade e o marketing.
6.4. Métodos de estimacidn e prevision da demanda.
Tema 7.- A SEGMENTACION DO MERCADO E O 7.1. A segmentacién: concepto e obxectivos.
POSICIONAMENTO. 7.2. 0 proceso de segmentacion
7.3 Criterios e estratexias de segmentacién.
7.4. Técnicas e métodos de segmentacion. A seleccién do mercado meta.
7.5. O posicionamento no mercado.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Estudo de casos/analises de situacidons 10 20 30
Seminarios 10 15 25
Resolucidn de problemas e/ou exercicios 5 10 15
Sesion maxistral 25 50 75
Probas de tipo test 5 0 5

*Qs datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do
alumnado.

Metodoloxia docente

Descricién
Estudo de casos/andlisesRealizacién de Casos Practicos segun metodologia Harvard
de situaciéns

Seminarios Seminarios de temas claves

Resolucién de Resolucion de problemas planteados en clase
problemas efou

exercicios

Sesion maxistral Imparticion de los conceptos teoricos clave

Atencidn personalizada
Metodoloxias Descricion

Sesion maxistral Entrevistas personales con el alumno para solucion de problemas concretos

Estudo de casos/andlises de situacions Entrevistas personales con el alumno para solucion de problemas concretos

Resolucién de problemas e/ou exercicios Entrevistas personales con el alumno para solucion de problemas concretos

Avaliacion

Descricién Cualificacion
Estudo de casos/andlises de situacidéns Realizacién de un caso visto en clase 10
Resolucién de problemas e/ou Realizacion de un ejercicio visto en clase 10
exercicios
Probas de tipo test 30 preguntas sobre teoria con 4 alternativas de respuesta. Solo un 80

respuesta valida. Tres errores anulan un acierto, las respuestas en
blanco no puntuan.

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Bibliografia. Fontes de informacion
Kotler, P., Introduccion al Marketing, 2009,
ESTEBAN, A., Principios de Marketing, 1997,

Recomendacions
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