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Competencias de titulacion

Cddigo

A40 109 Capacidade para detectar oportunidades de negocio e cofiecer as bases para o desenvolvemento dun plan de
negocio. Cofiecementos para realizar unha analise de mercado a un produto/servizo e desefiar unha campafia de
marketing.

B9 CS1 Aplicar coflecementos.

B11l (CS3 Planificar cambios que melloren sistemas globais.

B14 (CS6 Creatividade.

B17 CP3 Traballo en equipo.

B19 CP5 Relaciéns persoais.

Competencias de materia

Resultados previstos na materia Resultados de Formacién
e Aprendizaxe

(*)Competencias especificas A40

109. Capacidad para detectar oportunidades de negocio y conocer las bases de un plan de negocio

Conocimientos para realizar un andlisis de mercado a un producto/servicio y esbozar una campafa

de marketing

1010. Capacidad para realizar un diagndstico del entorno empresarial, siendo capaz, mediante al

analisis de mercados, de innovar productos y fomentar la innovacién de las empresas.

Competencias personales y participativas

CP3 Trabajo en equipo

CP5 Relaciones personales

Competencias sistémicas

CS1 Aplicar conocimientos

CS3 Planificar cambios que mejoren sistemas globales

CS6 Creatividad

(*) B9
B11
B14

(*) B17
B19
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Contidos

Tema
(*)Parte 1. Direccién de productos y servicio al  (*)Concepto de marketing
cliente. Orientacidn 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 Direccion de (*)Organizacién de la funciéon marketing y comercial
Productos y Servicio (marketing y comercial) Estructuras de organizacion de la funcién marketing y comercial
(*)Parte 3. Sistema de informacién. Investigacién (*)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 y nuevos (*)Politica de productos y servicio al cliente

productos. Servicio al cliente Marca, envase y otras carateristicas del producto
Politica de nuevos productos

(*)Parte 6. Politica de precios (*)Politica de precios

(*)Parte 7. Politica de canales de comercializacién (*)Canales de comercializacién. Planificacion del canal
Tendencias en los canales de comercializacién
(*)Parte 8. Politica de comunicacién (*)Empresa como ente comunicante: Comunicacién
Publicidad
Promocién de Ventas.
Patrocinio. Relaciones Publicas
Direccién de la fuerza de ventas
Otras formas de comunicacién
Marketing directo.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Estudo de casos/analises de situacions 18 18 36
Sesién maxistral 32 66 98
Probas de resposta longa, de desenvolvemento 4 4 8
Estudo de casos/andlise de situaciéns 4 4 8

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

Metodoloxia docente

Descricién
Estudo de casos/analises(*)Para alcanzar los objetivos y fines propuestos, el enfoque del curso es eminentemente practico y
de situaciéns participativo. En este sentido, para promover la participacién y el trabajo en equipo se utilizard el

método del caso.
Ademas, se emplean abundantes ejemplos y casos de empresas gallegas como base de discusién,
que permiten facilitar la asimilacién de los conceptos tedricos.
Asimismo, las clases de aula se complementan fundamentalmente con la realizacién (analizando,
diagnosticando y resolviendo) de un trabajo en una empresa gallega real, como parte de las
practicas de la asignatura.
Ademas del trabajo, se realizardn practicas de estudio de casos en profundidad.
Globalmente, con las practicas se persigue presentar un conjunto de situaciones que resulten
interesantes como complemento e ilustracién del temario

Sesion maxistral (*) Presentacién mediante diapositivas y tranaparencias, asi como otras técnicas, de los conceptos
de la asignatura

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricion

Sesion maxistral

Estudo de casos/analises de situacions

Avaliacion

Descricién Cualificacién
Probas de resposta longa, de (*)preguntas sobre el contenido de la asignatura segun el 30
desenvolvemento programa
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Estudo de casos/andlise de situaciéns (*)Caso sobre la situacién de una problematica de marketing de 70
una empresa

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Profesor responsable de grupo:

JOSE CARLOS PRADO PRADO

Bibliografia. Fontes de informacion

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

Recomendacions
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