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Descricién La materia pretende proporcionar al alumno los conocimientos necesarios para disefiar y desarrollar un
xeral programa de marketing y capacitarle para la toma de decisiones omerciales. En concreto, la asignatura de

direccién comercial 2 pretende profundizar en el conocimiento y puesta en practica de
las estrategias operativas de marketing: producto, precio, comunicacién y distribucion.

Competencias de titulacion

Cddigo

A5 Posuir e comprender cofiecementos sobre a relacién entre a empresa e o seu entorno avaliando a sGa repercusién na
estratexia, comportamento, xestion e sustentabilidade empresarial

A6 Posuir e comprender cofiecementos sobre os distintos procesos, procedementos e practicas de xestién empresarial

A7 Posuir e comprender cofiecementos sobre as principais técnicas instrumentais aplicadas ao ambito empresarial

A9 Identificar a xeneralidade dos problemas econdmicos que se suscitan nas empresas, e saber utilizar os principais
instrumentos existentes para a sta resolucion

A10 Valorar, a partir dos rexistros relevantes de informacion, a situacion e previsible evolucién dunha empresa

Al3 Mobilidade e adaptabilidade a entornos e situaciéns diferentes

Al4 Elaborar os plans e politicas nas diferentes areas funcionais das organizacions

Al16 Habilidades na procura, identificacién e interpretacion de fontes de informacién econémica relevante

Bl Capacidade de andlise e sintese

B2 Pensamento critico e autocritico

B5 Habilidades de comunicacién oral e escrita

B8 Comunicarse con fluidez no seu entorno, incluindo competencias interpersoais de escoita activa, negociacién,
persuasion e presentacion

B9 Capacidade de actuacion eficaz dentro dun equipo de traballo

B10 Emitir informes de asesoramento sobre situacions concretas de empresas e mercados

B11 Redactar proxectos de xestion global ou de areas funcionais da empresa

B13 Capacidade de aprendizaxe e traballo auténomo

B14 Capacidade de aplicar os cofilecementos teéricos e practicos adquiridos nun contexto académico especializado

B15 Xestion persoal efectiva en termos de tempo, planificaciéon e comportamento, motivacién e iniciativa tanto individual
como empresarial

B17 Responsabilidade e capacidade para asumir compromisos

B18 Compromiso ético no traballo

B19 Motivacién pola calidade e mellora continua

Competencias de materia
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Resultados previstos na materia Resultados de Formacién
e Aprendizaxe

Posuir e comprender cofiecementos sobre a relacién entre a empresa e o seu entorno avaliando a A5
sUa repercusion na estratexia, comportamento, xestién e sustentabilidade empresarial

Posuir e comprender cofiecementos sobre os distintos procesos, procedementos e practicas de A6
xestién empresarial

Posuir e comprender cofiecementos sobre as principais técnicas instrumentais aplicadas ao ambito A7
empresarial

Identificar a xeneralidade dos problemas econdmicos que se suscitan nas empresas, e saber A9
utilizar os principais instrumentos existentes para a sUa resolucién

Valorar, a partir dos rexistros relevantes de informacién, a situacién e previsible evolucién dunha A10
empresa

Mobilidade e adaptabilidade a entornos e situacions diferentes Al3

Elaborar os plans e politicas nas diferentes areas funcionais das organizacions Al4

Habilidades na procura, identificacién e interpretacién de fontes de informacién econdmica Al6

relevante

Capacidade de andlise e sintese Bl
Pensamento critico e autocritico B2
Habilidades de comunicacién oral e escrita B5
Comunicarse con fluidez no seu entorno, incluindo competencias interpersoais de escoita activa, B8
negociacién, persuasion e presentacion

Capacidade de actuacion eficaz dentro dun equipo de traballo B9
Emitir informes de asesoramento sobre situaciéns concretas de empresas e mercados B10
Redactar proxectos de xestidn global ou de areas funcionais da empresa B11l
Capacidade de aprendizaxe e traballo autbnomo B13
Capacidade de aplicar os cofiecementos tedricos e practicos adquiridos nun contexto académico B14
especializado

Xestion persoal efectiva en termos de tempo, planificacién e comportamento, motivacién e B15
iniciativa tanto individual como empresarial

Responsabilidade e capacidade para asumir compromisos B17
Compromiso ético no traballo B18
Motivacién pola calidade e mellora continua B19
Contidos

Tema

TEMA 1.EL PRODUCTO 1.1 concepto, 1.2 clasificacién, 1.3 decisiones sobre productos, 1.4

estrategias de marca, 1.5 servicios
TEMA 2. DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS Y 2.2 desarrollo de nuevos productos, 2.2 estrategias del ciclo de vida del
CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO producto

TEMA 3. EL PRECIO 3.1 concepto, 3.2 fijacidn de precios, 3.3 estrategias de precios

TEMA 4. LA DISTRIBUCION 4.1 concepto e importancia, 4.2 niveles del canal, 4.3 comportamiento y
organizacién del canal, 4.4 minoristas y mayoristas

TEMA 5. LA COMUNICACION 5.1. concepto, 5.2 proceso de comunicacién, 5.3 mix de comunicacién de
marketing

TEMA 6. HERRAMIENTAS DE COMUNICACION 6.1. publicidad, 6.2 relaciones publicas, 6.3 promocién de ventas, 6.4
venta personal, 6.5 marketing directo

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Resolucién de problemas e/ou exercicios 15 10 25
Titorfa en grupo 5 15 20
Sesion maxistral 30 30 60
Probas de tipo test 6 39 45

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

Metodoloxia docente

Descricién
Resolucién de RESOLUCION DE PROBLEMAS, EJERCICIOS O SIMILAR: Actividad en la que se formulan problema y/o
problemas e/ou ejercicios relacionados con la asignatura. El alumno debe desarrollar las soluciones adecuadas o
exercicios correctas mediante la ejercitacién de rutinas, la aplicacién de férmulas o algoritmos, la aplicacién

de procedimientos de transformacién de la informacién disponible y la interpretacién de los
resultados. Se suele utilizar como complemento de la leccién magistral
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Titoria en grupo

TRABAJO TUTELADO Y PRESENTACIONES. El estudiante, de manera individual o en grupo, elabora
un documento sobre la tematica de la materia o prepara seminarios, investigaciones, memorias,
ensayos, resimenes de lecturas, conferencias, etc. Generalmente se trata de una actividad
auténoma de/de los estudiante/s que incluye la busqueda y recogida de informacién, lectura y
manejo de bibliografia, redaccion...

Ademas se realizara la exposicion por parte del alumnado ante el docente y/o un grupo de
estudiantes de un tema sobre contenidos de la materia o de los resultados de un trabajo, ejercicio,
proyecto, trabajo tutelado... Se puede llevar a cabo de manera individual o en grupo.

Sesion maxistral

SESION MAGISTRAL PARTICIPATIVA: Exposicién por parte del profesor de los contenidos de la
materia objeto de estudio, bases tedricas y/o directrices de un trabajo, ejercicio o proyecto a
desarrollar por el estudiante.Se requiere la participacién activa del alumnado en el aula a través de
exposiciones y debates.

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 seguir las
explicaciones y participar activamente en las cuestiones y preguntas planteadas a lo largo de la
clase

En ningun caso las transparencias entregadas por el profesor constituyen material suficiente sobre
el contenido de la asignatura.

Atencion personalizada

Metodoloxias Descricion
Titoria en grupo
Avaliacion
Descricién Cualificacion
Resolucién de  RESOLUCION DE PROBLEMAS, EXERCICIOS Ou SIMILAR: Actividade na que se formulan 30

problemas e/ou problema e/ou exercicios relacionados coa asignatura. O alumno debe desenvolver as soluciéns

exercicios adecuadas ou correctas mediante a ejercitacién de rutinas, a aplicacién de férmulas ou
algoritmos, a aplicacién de procedementos de transformacién da informacién dispofiible e a
interpretacion dos resultados. Additase utilizar como complemento da leccién magistral

Sesién maxistral (*)SESION MAGISTRAL: Puede ser objeto de evaluacién cualquier lectura, actividad, caso, 10

material audiovisual, pagina web, trabajo o comentario realizado en el aula. Asimismo, se
valorardn aquéllos alumnos con una mayor implicacién en la materia.

Probas de tipo
test

Probas para avaliacién das competencias adquiridas que inclden preguntas pechadas con 60
diferentes alternativas de resposta (verdadeiro/falso, eleccién mdltiple, emparejamiento de
elementos...). Os alumnos seleccionan unha/s resposta/s entre un nimero limitado de

posibilidades. As respostas erroneas penalizan.

Outros comentarios sobre a Avaliacion

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

La puntuacion obtenida por la participacién asi como la realizacién y entrega de todas aquellas tareas establecidas por el
profesor (casos, ejercicios, supuestos, exposiciones, memorias, [1), se mantiene en la convocatorias de Junio y Julio del curso
académico en vigor pero NO se guardara 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 septiembre de

2011).

Bibliografia. Fontes de informacion

Gonzalez E. y Alen, E. (coord.), Casos de direccion de marketing, 2005,

Philip Kotler y Gary Armstrong, Principios de Marketing, 2008,

Kotler, y otros, Direccion de Marketing, 122 Edicién, 2006,

Kotler, P.; Armstrong, G., Fundamentos de marketing, 2008,

Recomendacidns

Materias que continuan o temario

Investigacion comercial/V03G020V01701
Mercadotecnia responsable/V03G020V01930
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Mercadotecnia sectorial/V03G020V01910

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Direccién comercial 1/V03G020V01403

Outros comentarios

Esta guia docente anticipa as lifias de actuacion que se deben levar a cabo co alumno na materia e concibese de forma
flexible. En consecuencia, pode requirir reaxustes ao longo do curso académico promovidos pola dindmica da clase e do
grupo de destinatarios real ou pola relevancia das situaciéns que puidesen xurdir. Asi mesmo, aportarase ao alumnado a
informacion e pautas concretas que sexan necesarias en cada momento do proceso formativo.
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