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Descricién La materia conecta al alumno con aspectos del marketing bdsicos para conocer y entender el mercado y los

xeral

consumidores de la empresa. En concreto, la asignatura Direccién Comercial | pretende ahondar en el estudio
del marketing estratégico y de las herramientas de analisis y planificacién del mercado de cada a desarrollar
estrategias exitosas para las empresas en el mercado.

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

Resultados previstos na materia Resultados de Formacién e Aprendizaxe
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A5

(*)

*) A6

*) A7

*) A9

*) A10

(*) Al3
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(*) Al6

(*) Bl

*) B2

*) B5
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*) B9

(*) B10

(*) B1l

(*) B13

(*) B14

(*) B15

(*) B17

*) B18

*) B19

Contidos

Tema

(*)Tema 1. Introduccién y contenido del (*)1.1. Definicién y concepto de marketing 1.2. El enfoque del cliente y la
marketing gestion de su lealtad

(*)Tema 2. Mercado potencial, demanda de (*)2.1. Definicién del concepto de mercado 2.2. Mercado potencial 2.3.
mercado y cuota de mercado Cuota de mercado potencial y cuota de participacién

(*)Tema 3. El sistema de informacion de (*)3.1. Evaluacién de las necesidades de informacién en marketing 3.2. La
marketing investigacién comercial

(*)Tema 4. El comportamiento del consumidor  (*)4.1. Factores que inciden en el comportamiento de compra del
consumidor 4.2. Modelos de comportamiento del consumidor 4.3.
Diferencias entre el comportamiento del consumidor individual y el
organizacional

(*)Tema 5. La segmentacién de mercados (*)5.1. La segmentacién 5.2. Proceso y estrategias de segmentacién
(*)Tema 6. La planificacion de marketing (*)6.1. El plan estratégico de marketing
(introduccién) 6.2. Las estrategias de marketing

La evaluacién de la asignatura podra hacerse de
dos maneras, tanto en la convocatoria ordinaria
como en la extraordonaria. Las fechass del
examen final son las testablecidas en el centro.
Evaluacién ordinaria

- Se entregaran 4 practicas a través de la
plataforma FAITIC. En los GM se trabajara de
forma que se facilite su elaboracién. En el
examen final se preguntaran cuestiones que
refrenden la autoria y conocimiento de esta
parte. (40% de calificacidn final)

- Trabajos y habilidades desarrolladas en los GP
(10% nota final)

- Examen final de preguntas a desarrollar (50%
nota final)

Se requiere aprobar cada parte para poder
compensar las notas

Evaluacién alternativa

- Examen escrito que contiene una parteteérica y
una parte practica (caso practico) en la
convocatoria correspondiente. Se requiere
aprobar cada parte para poder compensar las
notas

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Sesién maxistral 30 30 60
Estudo de casos/analises de situacidéns 15 15 30
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Presentaciéns/exposiciéns 1 1 2

Traballos tutelados 2 0 2
Probas de tipo test 1.5 40 41.5
Probas de resposta curta 0.5 14 14.5

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

Metodoloxia docente

Descricidon

Sesién maxistral

Estudo de casos/andlises.

de situacions

Presentaciéns/exposiciénExposicién por parte do alumnado ante o docente e/ou un grupo de

S estudantes dun tema sobre contidos da materia ou dos resultados dun
traballo, exercicio, proxecto...

Traballos tutelados

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricién

Traballos tutelados

Avaliacion

Descricién Cualificacion
Estudo de casos/andlises de situacidns (*)se entregardn casos y ejercicios que habra que resolver 30
Presentacidns/exposiciéns (*)Presentacién de trabajos y ejercicios 10
Traballos tutelados (*)Trabajo a realizar de fiorma auténoma por el estudiante 10
Probas de tipo test (*)Examen tipo test de entre 50 y 100 preguntas validas 40
Probas de resposta curta (*)Preguntas cortas acerca del temario 10

Outros comentarios sobre a Avaliacion

La evaluacién de la asignatura podra hacerse de dos maneras, tanto en la convocatoria ordinaria como en la extraordonaria.
Las fechass del examen final son las testablecidas en el centro.

Evaluacién ordinaria

- Se entregaran 4 practicas a través de la plataforma FAITIC. En los GM se trabajara de forma que se facilite su elaboracién.
En el examen final se preguntaran cuestiones que refrenden la autoria y conocimiento de esta parte. (40% de calificacién
final)

- Trabajos y habilidades desarrolladas en los GP (10% nota final)

- Examen final de preguntas a desarrollar (50% nota final)

Se requiere aprobar cada parte para poder compensar las notas

Evaluacién alternativa
- Examen escrito que contiene una partetedrica y una parte practica (caso practico) en la convocatoria correspondiente. Se
requiere aprobar cada parte para poder compensar las notas

Bibliografia. Fontes de informacion

Best, Roger, Marketing estrategico, 2007,

[ Philip Kotler y Gary Armstrong, Principios de Marketing, 2008,
0 Philip Kotler y Gary Armstrong, Direccion de marketinh, 2008,

Recomendacidns

Materias que contintan o temario
Direccién comercial 11/004G020V01502
Investigacion comercial/004G020V01701

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Empresa: Xestion de empresas/004G020V01203
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