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Web

Descricién La materia pretende proporcionar al alumno los conocimientos necesarios para disefar 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

Cddigo

Bl Capacidade de andlise e sintese

B5 Habilidades de comunicacién oral e escrita

B9 Capacidade de actuacion eficaz dentro dun equipo de traballo

B13 Capacidade de aprendizaxe e traballo auténomo

Cl4 Elaborar os plans e politicas nas diferentes areas funcionais das organizaciéns

Resultados de aprendizaxe
Resultados previstos na materia Resultados de Formacion
e Aprendizaxe
Bl
Adquirir cofiecementos e dominio das ferramentas do programa de marketing da empresa B5
B13
Bl Cl4
Aplicar e implementar estratexias de negocio de produto , tanto individualmente como en grupo  B5
B9
B13
Aplicar e implementar estratexias de negocio de prezo , tanto individualmente como en grupo Bl Ci14
B5
B9
B13
Aplicar e implementar estratexias de negocio de comunicacién , tanto individualmente comoen Bl Cl4
grupos B5
B9
B13
Aplicar e implementar a distribucién de estratexias de negocio , tanto individualmente comoen Bl Cl4
grupo B5
B9
B13
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Contidos

Tema
TEMA 1. 1.1 O valor en Marketing
Proposicién de valor da empresa e a sua 1.2 Marketing mix

tangibilizacién no mix de marketing
TEMA 2. A definicién da oferta: produto e politica 2.1 Producto

de prezos 2.2 Prezo
TEMA 3. Diferenciacion da empresa no mercado: 3.1 Distribucién
distribucién e comunicacion politica 3.2 Comunicacion

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Sesion maxistral 15 0 15
Presentacidns/exposicions 15 30 45
Resolucién de problemas e/ou exercicios 15 10 25
Titoria en grupo 5 15 20
Probas de tipo test 6 39 45

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

Metodoloxia docente

Descricién

Sesién maxistral Requirese asiduidade e participacién activa dos alumnos na clase a través de exposiciéns ,
exercicios , discusions e outras actividades é necesaria . 0 alumno que traballou anteriormente o
material subministrado polo profesor e que recomenda como complemento da informacién , a fin de
sequir as explicaciéns ver bibliografia se recomenda.

Presentaciéns/exposiciénExposicién polos alumnos ao profesor e / ou un grupo de estudantes de contidos tema ou os

s resultados dun traballo , exercicio , proxecto ... pode ser realizada individualmente ou en grupos .
Resolucién de problemasActividade na que os problemas , estudos de caso e / ou exercicios relacionados co tema son
e/ou exercicios formuladas . Nalguns casos , o estudante debe desenvolver solucidns ou correcta apropiados través

das rutinas de exercicio , 0
aplicacién de férmulas ou algoritmos , aplicando os procedementos de transformacién
informacién dispofible ea interpretacién dos resultados . Noutros , é unha actividade de alumnos ,
incluindo a investigacion e recollida de informacién , lectura e literatura de xestién , escrita , etc.
Ademais da exposicién polos alumnos ao profesor e / ou grupo de estudantes realizarase . Ela pode
ser levada a cabo individualmente ou en grupos .

Titoria en grupo Entrevistas que o alumno ten co corpo docente da materia para
actividades de consultoria / desenvolvemento da materia e do proceso de aprendizaxe .

Atencidn personalizada
Metodoloxias Descricion

Titoria en grupo Tempo dedicado & resolucién de problemas de materia en un modo de grupo; reunions de profesor e
alumno na clase

Avaliacion
Descricién Cualificacién Resultados de
Formacion e
Aprendizaxe
Sesidén maxistral 5 Bl Cl4
Pode ser avaliada calquera lectura , actividade , evento , material B5
audiovisual , web site , traballo ou comentario feito na clase . B9
Ademais, os alumnos con unha maior implicacién sera liquidado B13
sobre o tema
Presentacidns/exposicions 10 Bl Cl4
Exposicién polos alumnos ao profesor e / ou un grupo de B5
estudantes de contidos tema ou os resultados dun traballo , B9
exercicio , proxecto ... pode ser realizada individualmente ou en B13
grupos ..
Resolucién de problemas e/ou RESOLUCION DE PROBLEMAS, EXERCICIOS Ou SIMILAR: 15 Bl Cla
exercicios evalUase a capacidade do alumno adecuada para aplicar os B5
cofiecementos e habilidades adquiridos son avaliados , o B9
rendemento dentro dun traballo en equipo , auto- emprego e de B13

comunicacién oral e escrita , entre outros . As actividades poden
ser presentados sé nas datas e sesiéns establecidas
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Probas de tipo test Probas para avaliacién das competencias adquiridas que incliden 70 B13
preguntas pechadas con diferentes alternativas de resposta
(verdadeiro/falso, eleccién multiple, 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 a materia requirese satisfacer ddas condiciéns:

(1) obter unha puntuacién minima de 5 puntos no conxunto das probas a avaliar e

(2) obter como minimo 4,5 puntos no exame final (puntuado sobre 10), para sumar o resto das probas avaliables.

A puntuacién obtida pola participacién asi como a realizacién e entrega de todas aquelas tarefas establecidas polo
profesor (casos, exercicios, supostos, exposiciéns, memorias, [J), mantense nas convocatorias de Xufio e Xullo do curso
académico en vigor pero NON se gardard para Cursos sucesivos.

DECALOGO DE BOAS PRACTICAS:

1. Puntualidade. Non se permitird o acceso e saida a clase unha vez que o profesor entrase na aula.

2. Non esta permitido facer uso de teléfonos mébiles, computadores portatiles ou similares durante as sesiéns de traballo.
Estes deben estar desconectados.

3. Non esta permitido comer nin beber (salvo auga) en clase.

4. E imprescindible asistir 4s sesiéns de aula co material necesario (tales como manual, apuntamentos, enunciado da
practica, entre outros.)

5. O plaxio total ou parcial nas actividades entregadas levara a *invalidacién das mesmas.

6. E imprescindible coidar a gramatica, redaccién e ortografia das actividades entregadas. O incumprimento desta
norma levard a *invalidacion das actividades.

7. Para a realizacién dos exames sé permitese o uso de elementos de escritura e calculadora.

8. O alumno debera presentarse ao exame debidamente identificado, co D.*N.*| ou pasaporte, non sendo valido ningln
outro

documento.

9. Todos os exames deberdan ser entregados & sUa finalizacién e baixo ninglin concepto seran sacados fose da aula.

10. A revisidn de exames terd lugar unicamente no horario e lugar establecido polo profesor.

En caso de incumprimento das normas anteriores, o profesor poderd adoptar as medidas que estime oportunas dentro de
a lexislacién vixente.

As datas de exames deberan ser consultadas na Paxina web da Facultade:

http://fccee.uvigo.es/calendario-*exames-201415.*html

Bibliografia. Fontes de informacion

Carmen Otero (coordinadora), Direccién Comercial 2, 2013,

Gonzalez Vazquez, E.; Lépez Miguens, M.J.; y Otero Neira, C. (coord.), Manual Practico de Marketing, 2014,
Philip Kotler y Gary Armstrong, Principios de Marketing, 2008,

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

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

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

Philip Kotler & Gary Armstrong, Marketing Management,
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Recomendacions

Materias que contintan o temario
Investigacion comercial/V03G020V01701
Mercadotecnia responsable/V03G020V01930
Mercadotecnia sectorial/V03G020V01910

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

Outros comentarios

Esta guia docente anticipa as lifias de actuacién 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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