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Descricién A materia Direccién Comercial Il ten coma finalidade continuar co desenrolo dos conceptos basicos de

xeral marketing vistos en Direccién Comercial |, neste caso, enfocdndonos na parte mais operativa do marketing, e

decir, na toma de decisions.

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 sla resolucion

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

Competencias de materia

Resultados previstos na materia Resultados de Formacién e Aprendizaxe
(*)(*¥)La5 A5
Ab
A7
(*)(*) A9
Al0
Contidos
Tema
Tema 1. Produto 1.1 Concepto

1.2 Clasificacion
1.3 Decisiéns sobre produtos
1.4 Estratexias de marca

1.5 Servizos
Tema 2. Desenvolvemento de novos produtos e 2.1 Desenvolvemento de novos produtos
ciclo de vida 2.2 Estratexias do ciclo de vida do produto
Tema 3. Prezo 3.1 Concepto

3.2 Fixacion de prezos
3.3 Estratexias de prezos
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Tema 4. Distribucion 4.1 Concepto e importancia

4.2 Niveis da canle

4.3 Comportamento e organizacion da canle

4.4 Comerciantes polo milido e almacenistas
Tema 5. Comunicacién 5.1. Concepto

5.2 Proceso de comunicacién

5.3 Mix de comunicacién de mercadotecnia
Tema 6. Ferramentas de comunicacién 6.1. Publicidade

6.2 Relacions publicas

6.3 Promocién de venda

6.4 Venda persoal

6.5 Mercadotecnia directa

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Sesion maxistral 30 30 60
Estudo de casos/andlises de situacidns 15 10 25
Presentacidns/exposiciéns 1 1 2
Traballos tutelados 5 15 20
Probas de resposta curta 2 41 43

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

Metodoloxia docente
Descricién

Sesién maxistral Exposicidn, por parte do profesor, dos contidos sobre a materia obxecto de estudo basees tedricas
ou/ou directrices do traballo, exercicios ou proxectos a desenvolver polo estudante

Estudo de casos/andlises Andlise dun feito, problema ou suceso real coa finalidade de cofiecelo, interpretalo, resolvelo, xerar

de situacions hipbtese, contrastar datos, reflexionar, completar coflecementos, diagnosticalo, etc., e penetrarse
en procedementos alternativos de solucién.

Presentaciéns/exposicidonPresentacion e exposicidon por parte do alumnado ante o docente e o grupo de estudantes, dun tema

S sobre os contidos da materia e/ou dos resultados dun traballo, un caso, un proxecto. Pédese levar a
cabo de maneira individual ou en grupo
Traballos tutelados 0 estudante, de maneira individual ou en grupo, elabora un documento sobre a temética da materia

ou prepara seminarios, investigaciéns, memorias, resumos de lecturas, etc. Xeralmente tratase
dunha actividade auténoma que inclle a procura de informacién, lectura e manexo de bibliografia.

Atencion personalizada

Metodoloxias Descricion
Traballos tutelados Darase atencién personalizada para a realizacién dos traballos tutelados
Avaliacion

Descricién Cualificacion
Estudo de casos/andlises de situacidnsRealizacién de casos practicos 20
Presentacidns/exposicidns Presentaciéns por parte do alumno sobre un tema de traballo 10
Traballos tutelados Traballos especificos sobre un tema concreto 10
Probas de resposta curta Preguntas especificas sobre conceptos fundamentais da materia 60

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Para aprobar a materia requirese superar, indistintamente, cada unha das ddas partes: teérica (a través do exame final), ou
préctica (a través da avaliacién continua mediante os casos practicos ou a través do exame final). E dicir, esixese un minimo
do 50% en cada unha das partes para poder facer media coa outra parte. A puntuacién obtida pola participacién asi como a
realizacion e entrega de todas aquelas tarefas establecidas polo profesor (casos, exercicios, supostos, exposicions,
memorias, ...), mantense nas convocatorias de Xufio e Xullo pero NON se gardara para cursos sucesivos. Aqueles alumnos
gue non cumpran os requisitos esixidos de participacidén e/ou asistencia & materia asi como de entregas de tarefas
propostas e, por tanto, non superen a materia teran dereito a un exame, que non necesariamente coincidird co exame do
resto dos alumnos. Os alumnos que opten por seguir a avaliacién NON continua seran examinados mediante unha proba
escrita valorada sobre 10 puntos, que non necesariamente coincidira co resto dos alumnos. Neste caso, os alumnos deben
indicar expresamente o seu desexo de non seguir a avaliacidén continua a principio de curso (durante o mes de setembro).

As datas e horarios das probas de avaliacién das diferentes convocatorias son as especificadas no calendario de probas de
avaliacién aprobado pola Xunta de Centro para o curso 2013-14.
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Condutas inadecuadas, contrarias e prexudiciais & convivencia e & sUa correccién, poderan ser sancionadas coa perda do
dereito & avaliacién continua por parte do estudante responsable.

Bibliografia. Fontes de informacion

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

Kotler, et al., Direccion de Marketing, 2006,

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

Kotler, et al., Principles of Marketing, 2013,

Recomendacions
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