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Descricién O obxectivo desta materia é que o alumno sente as bases conceptuais do marketing sobre as que construir a
xeral comunicacién comercial dunha organizacion.

Competencias

Cddigo

A3 Que os estudantes tefian a capacidade de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro da sUa area de
estudo) para emitir xuizos que incllan unha reflexién sobre temas relevantes de indole social, cientifica ou ética.

B3 Competencia interpretativa do entorno: capacidade para interpretar, analizar e interpretar o entorno econémico,
politico, socio-cultural, tecnoléxico e comunicativo

C10 Cofecemento tedrico e practico das técnicas de xestidon en empresas de comunicacion.

Cl4 Destrezas directivas e colaborativas: capacidade e habilidade para responsabilizarse da drea de comunicacién dunha
organizacién, afrontando a xestién estratéxica dos seus intanxibles, a responsabilidade social corporativa e as
relaciéns con diferentes publicos.

D1  Competencias interpretativas da comunicacién: capacidade de recofiecer implicaciéns éticas en decisions
profesionais

D2 Competencias creativas: capacidade para a creatividade, a innovacion e a adaptacién ao cambio

D3 Competencias colaborativas: capacidade de adaptacidén aos obxectivos e valores organizativos e de traballo en
equipo

D4 Competencias directivas: capacidade para administrar o tempo, con habilidade para a organizacién de tarefas

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de Formacién
e Aprendizaxe

Explicar e desenvolver o proceso de planificacién comercial e de mercados. C10

Organizar e aplicar as técnicas de xestién comercial nas empresas. C10 D4

Identificar, analizar e desenvolver os activos intangibles das organizacions. Cl4

Buscar, analizar e interpretar a informacién da contorna de mercadotecnia. A3 B3

Recofiecer e valorar as implicacions éticas e de RSC nas decisiéns de mercadotecnia. D1

Desenvolver a creatividade, a innovacion e a adaptacién ao cambio. D2

Comprender os obxectivos e valores organizacionais e planificar e desenvolver o traballo en D3

equipo.

Contidos

Tema
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1. INTRODUCION AO CONCEPTO DE MARKETING 1.1. Definicién e conceptos basicos de marketing.
1.2. A xestion do marketing na empresa.
1.3. A evolucién da funcién comercial.
1.4. As extensiéns do marketing.
1.5. O marketing relacional.

2. A PLANIFICACION ESTRATEXICA. 2.1. A planificacién estratéxica de marketing.
2.2. 0 plan de marketing.

3. ACONTORNA DE MARKETING E A 3.1. Definicién da contorna de marketing.

INVESTIGACION DE MERCADOS. 3.2. Aresposta da empresa a contorna.

3.3. A necesidade da informacién na xestién do marketing.
3.4. Concepto, contido e aplicaciéns da Investigacién de Mercados.
3.5. O proceso de Investigacion de Mercados.
4. 0 MERCADO 4.1. O mercado.
4.2. A demanda.
4.3. O comportamento do consumidor.
4.4. A segmentacién de mercados.
5. 0 PRODUTO 5.1. O produto como variable de marketing.
5.2. A marca, 0 envase e a etiqueta.
5.3. O ciclo de vida do produto.
5.4. O posicionamiento do produto.
6. O PREZO. 6.1. O concepto do prezo.
6.2. Métodos de fijacién de prezos.
6.3. Estratexias de prezos.
7. A DISTRIBUCION COMERCIAL 7.1. Concepto e funciéns da distribucién comercial.
7.2. Desefio dunha canle de distribucion.
7.3 Os intermediarios na canle de distribucion.
7.4. Formatos comerciais de distribucién.
8. A COMUNICACION COMERCIAL 8.1. O proceso de comunicacién comercial.
8.2. As ferramentas de comunicacion comercial: Publicidade, RR.PP,
patrocinio, promocion de vendas e a venda persoal.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Sesién maxistral 22 53 75
Resolucién de problemas e/ou exercicios de forma 16 29 45
auténoma
Traballos tutelados 11 18 29
Probas de resposta curta 1 0 1

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

Metodoloxia docente

Descricién
Sesion maxistral Exposicién por parte do profesor dos contidos da materia obxecto de estudo, asi como as bases
tedricas.
Resolucién de Actividade na que se formulan problemas e exercicios relacionados coa materia. Para eles, o
problemas e/ou alumno debe desenvolver as soluciéns adecuadas mediante a aplicacién de férmulas e a
exercicios de forma interpretacién de resultados.
auténoma
Traballos tutelados Traballo que realizan os alumnos sobre un tema en concreto onde debe buscar informacién en

publicaciéns, bases de datos, artigos, libros que deberan analizar e sintetizar co obxectivo de
asimilar os cofiecementos, asi como espertar o seu espiritu critico.

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricién

Sesion maxistral As titorias serdn comunicadas a principio de curso. Nelas o profesor, de forma individual ou en
grupos pequenos, atenderd as necesidades e consultas do alumnado relacionadas co estudo e/ou
temas vinculados coa materia, proporcionandolle orientacién, apoio e motivacién no proceso de
aprendizaxe. Asi mesmo utilizarase a plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoio &
docencia e de comunicacién co alumnado. Por iso, é imprescindible que todos os alumnos
matriculados se den de alta canto antes no sistema.
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Resolucién de
problemas e/ou
exercicios de forma
auténoma

As titorfas serdn comunicadas a principio de curso. Nelas o profesor, de forma individual ou en
grupos pequenos, atenderd as necesidades e consultas do alumnado relacionadas co estudo e/ou
temas vinculados coa materia, proporcionandolle orientacién, apoio e motivacién no proceso de
aprendizaxe. Asi mesmo utilizarase a plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoio &
docencia e de comunicacién co alumnado. Por iso, é imprescindible que todos os alumnos
matriculados se den de alta canto antes no sistema.

Traballos tutelados

As titorias serdan comunicadas a principio de curso. Nelas o profesor, de forma individual ou en
grupos pequenos, atenderd as necesidades e consultas do alumnado relacionadas co estudo e/ou
temas vinculados coa materia, proporcionandolle orientacién, apoio e motivacién no proceso de
aprendizaxe. Asi mesmo utilizarase a plataforma FAITIC como mecanismo fundamental de apoio &

docencia e de comunicacién co alumnado. Por iso, é imprescindible que todos os alumnos

matriculados se den de alta canto antes no sistema.

Avaliacion

Descricion

Cualificacion Resultados de

Formacién e
Aprendizaxe

Resolucién de  Probas que se pofien en marcha nas clases practicas e serdn desenvolvidas
problemas e/ou de xeito auténomo polo alumno fora da aula. Nelas debe solucionar unha
exercicios de serie de exercicios no tempo e condiciéns establecidas polo profesor. A
forma auténoma puntuacidn total de este epigrafe repartirase entre a asistencia a clase e a
entrega de cada un dos exercicios que se planteen. Estos exercicios deberan
subirse a FAITIC e o prazo de entrega sera o determinado polo profesor.
A asistencia aos seminarios é obrigatoria polo que para poder obter a
puntuacién do trabajo un alumno debe asistir como minimo ao 80% das
sesions.
Cando un alumno non asista a un ou varios dos seminarios por causa
xustificada e comprobable, terd a opcién de xustificar ditas faltas cun
documento acreditativo que o docente valorara. Tales documentos terdn que
ser entregados antes da clase seguinte.

10 A3 B3 C10 D1
Cl4 D2

D3

D4

Traballos
tutelados

O traballo sera en grupo e consistird no desenvolvemento dun proyecto que
se concretard en 5 tarefas relativas a un plan de marketing dunha
empresa/produto/sector proposto polo profesor.

A nota que obtefia cada alumno nesta parte sera a do traballo grupal pero
podera ser modificada segln a participacion individual tanto no traballo coma
nos seminarios.

A conformacién dos grupos e a empresa/producto seran determinados na
primeira sesién de seminario (segun calendario oficial) baixo a supervision do
docente.

Aqueles alumnos que non acudan & primeira sesién de seminario, teran de
prazo ata a segunda sesién para unirse a un grupo, sempre previa aceptacién
por parte do docente.

Os alumnos que, chegada esta segunda sesién, non estefian incluidos en
ningn grupo non teran derecho a realizar o traballo, non contemplandose
neste caso ningunha actividade compensatoria.

A asistencia aos seminarios é obrigatoria polo que para poder obter a
puntuacién do trabajo un alumno debe asistir como minimo ao 80% das
sesidns.

Cando un alumno non asista a un ou varios dos seminarios por causa
xustificada e comprobable, terd a opcién de xustificar ditas faltas cun
documento acreditativo que o docente valorara. Tales documentos terdn que
ser entregados antes da clase seguinte.

20 A3 B3 C10 D1
Cl4 D2

D3

D4

Probas de
resposta curta

Tratase dun exame a final de curso orientado & aplicacién dos conceptos
desenvolvidos na asignatura. E necesario alcanzar un aprobado nesta proba
para aprobar a asignatura.

70 A3 B3 C10
Cl4

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Esta materia impartese en réxime PRESENCIAL polo que os alumnos deben asistir 4s sesions tedricas e practicas no horario

establecido polo centro. Isto supdn que o Unico sistema de avaliacion é o contemplado nesta guia.

0 sistema de avaliacién da materia apdiase en dous elementos:

a) Superacion da parte practica, coa realizacion das actividades programada, a asistencia a clases e a participacion nas
mesmas. A cualificacion serd de maximo 3 puntos e non poderd ser mellorada para a convocatoria de xullo xa que provén

do traballo desenvolvido durante o curso.
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b) Superacién da parte tedrica, mediante un exame escrito que se realizard na data sinalada polo centro. A puntuacién
maéxima sera de 7 puntos.

Os alumnos aos que lles resulte imposible asistir as clases practicas deberdn porse en contacto co profesor durante a
primeira quincena de curso.

NOTA: Para aprobar a materia é necesario obter polo menos unha cualificacién de 3,5 puntos no exame da parte teérica. No
caso de non superar esta cualificacién non se sumara ao exame a cualificacion das practicas.

CONVOCATORIA DE XULLO / EXTRAORDINARIA

1. A forma de avaliacién na segunda edicién das actas (convocatoria de xullo) é a mesma que na primeira. Asi a cualificacién
da parte practica conservarase en todas as convocatorias dese curso.

2. Se a materia non é superada neste curso académico, o alumno debera cursala novamente adaptandose & guia docente
que estea vixente no curso académico en cuestidn e, por tanto, non conservara ningunha das cualificaciéns obtidas no
presente curso.
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valores, 32 edicién. LID Editorial.com,

Recomendacidns

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Empresa: Fundamentos de organizacién e xestién empresarial/P04G190V01202
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