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Descricién Esta materia proporcionard ao estudante unha visién global e estruturada da actividade comercial e de
xeral mercadotecnia, asi como das oportunidades que ofrece & empresa baixo unha perspectiva que integre o

mundo online e offline. Para iso, deberd analizar a informacién do mercado e da propia empresa e
desenvolver en base a ela novas politicas comerciais e de mercadotecnia. Prestarase especial atencién ao
alcance da misién e funciéns do Director/a de Vendas, asi como a variables clave de xestién da Forza de
Vendas como equipo humano.

Competencias

Cddigo

A4 Que os estudantes saiban comunicar as stas conclusidns, e os cofiecementos e razédns Ultimas que as sustentan, a
publicos especializados e non especializados dun xeito claro e sen ambigiidades.

B5 Tratar situaciéns complexas e impredicibles de forma sistematica, creativa e con xuizo critico, tomando decisiéns con
informacion incompleta e asumindo riscos.

C6 Elaborar o plan de marketing dunha compafifa.

D9 Creatividade: Abordar e responder satisfactoriamente a situaciéns de forma nova e orixinal nun contexto dado.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de
Formacién e
Aprendizaxe

Confecer o alcance da misién e funcidéns do Director/a de Vendas, asi como a variables clave de xestion da B5

Forza de Vendas como equipo humano. C6
Comprender o rol a desenvolver polo vendedor na nova economia. B5
Obter unha visién global e estruturada da actividade comercial e de mercadotecnia e as oportunidades  B5
que ofrece & empresa baixo unha perspectiva que integre o mundo online e offline. Ccé6
D9
Ser capaces de analizar a informacién do mercado e da propia empresa e desenvolver en base a ela B5
novas politicas comerciais e de mercadotecnia. Cé
D9
Defender un Plan de Mercadotecnia ante directivos de empresa. A4
C6
D9
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Capacidade para desenvolver un plan de fidelizacién, vinculacién e atraccién de clientes nunha compafiia. B5

C6
D9
Contidos
Tema
FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA A direccion de Mercadotecnia

A anédlise da contorna e do mercado
A fixacidn de obxectivos en Mercadotecnia
Definicidn estratéxica de Mercadotecnia
A definicién operativa de Mercadotecnia
Presuposta e Control
PLANIFICACION COMERCIAL A funcién comercial
Planificacién comercial
Desefo e organizacion dunha rede comercial
O Key Account Management e o Customer Relationship Management
(CRM)
O control dos resultados
XESTION COMERCIAL Seleccién de persoal
Plan de formacién
Motivacién do equipo
Resolucién de conflitos
Estilos de comunicacién
Avaliaciéon de desempeiio

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais

Estudo de casos/analises de situacidéns 3 9 12
Resolucién de problemas 4 16 20

Traballo tutelado 15 45 60
Resolucién de problemas e /ou exercicios de forma 0 28 28
autébnoma

Presentacidns/exposiciéns 1 2 3

Leccidn maxistral 24 0 24

Probas de tipo test 1 2 3

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

Metodoloxia docente

Descricién
Estudo de casos/andlises Andlise dun feito, problema ou suceso real coa finalidade de cofiecelo, interpretalo, resolvelo, xerar
de situacions hipdtese, contrastar datos, reflexionar, completar cofiecementos, diagnosticalo e adestrarse en

procedementos alternativos de solucion.

Resolucién de problemasActividade na que se formulan problema e/ou exercicios relacionados coa materia. O alumno debe
desenvolver as soluciéns adecuadas ou correctas mediante a exercitacién de rutinas, a aplicacién de
férmulas ou algoritmos, a aplicacién de procedementos de transformacién da informacién dispofiible
e a interpretacién dos resultados. Adéitase utilizar como complemento da leccién maxistral.

Traballo tutelado 0 estudante, de maneira individual ou en grupo, elabora un documento sobre a temética da materia
ou prepara seminarios, investigaciéns, memorias, ensaios, resumos de lecturas, conferencias, etc.
Xeralmente tratase dunha actividade auténoma de/dos estudante/s que inclie a procura e recollida
de informacién, lectura e manexo de bibliografia, redaccién...

Resolucién de problemasActividade na que se formulan problemas e/ou exercicios relacionados coa materia. O alumno debe

e /ou exercicios de formadesenvolver a analise e resolucidn dos problemas e/ou exercicios de forma auténoma.

auténoma

Presentaciéns/exposiciénExposicién por parte do alumnado ante o docente e/ou un grupo de estudantes dun tema sobre

S contidos da materia ou dos resultados dun traballo, exercicio, proxecto... Pédese levar a cabo de
maneira individual ou en grupo.
Leccién maxistral Exposicion por parte do profesor dos contidos sobre a materia obxecto de estudo, bases tedricas

e/ou directrices dun traballo, exercicio ou proxecto a desenvolver polo estudante.

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricion

Estudo de casos/andlises O profesor atendera as necesidades e consultas do estudante relacionadas coa analise de
de situaciéns situaciéns vinculadas coa materia, proporcionandolle orientacién, apoio e motivacién no
proceso de aprendizaxe.
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Resolucién de problemas O estudante terd un seguimento continuo e unha atencién personalizada, a través da
resolucién de problemas e/ou exercicios e do control do traballo realizado.

Traballo tutelado O profesor guiard e supervisara o traballo a realizar, asi como a evolucién de cada un dos
estudantes. Liquidara as dubidas que poidan xurdir, realizard preguntas especificas e
fomentara o debate ao redor dos temas obxecto de analises.

Avaliacion
Descricién Cualificacién Resultados de
Formacién e
Aprendizaxe
Estudo de Proba en que se expdn unha situacién ou problemdtica xa dada ou que 30 A4 B5 D9
casos/andlises de pode darse, partindo dos diferentes factores involucrados, a analise dos
situaciéns antecedentes, condiciéns, da situacién, etc.
Traballo tutelado O estudante, de maneira individual ou en grupo, elabora un documento 60 A4 B5 C6 D9
sobre a tematica da materia ou prepara seminarios, investigacions,
memorias, ensaios, resumos de lecturas, conferencias, etc. Xeralmente
tratase dunha actividade auténoma de/dos estudante/s que inclle a
procura e recollida de informacién, lectura e manexo de bibliografia,
redaccion...
Probas de tipo test Probas para avaliacién das competencias adquiridas que inclden preguntas 10 B5 C6

pechadas con diferentes alternativas de resposta (verdadeiro/falso,
eleccién mdltiple, emparellamento de elementos...). Os alumnos
seleccionan unha resposta entre un nimero limitado de posibilidades.

Outros comentarios sobre a Avaliacion
A asistencia as sesidns presenciais é obrigatoria.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Basica

AAKER, D. y JOACHIMSTHALER, E., Liderazgo de Marca, Deusto S.A. Ediciones, 2007

ARTAL CASTELLS, M., Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestidon de vendedores,
102 ed., ESIC Editorial, 2011

GARCIA BOBADILLA, L.M., +Ventas, 32 ed., ESIC Editorial, 2009

GRAVES, P., ¢(Por qué consumimos?, Empresa Activa, 2011

KOTLER, P.; LANE, K.; CAMARA, D. y GRANDE, |., Direccion de Marketing, 122 ed., Prentice Hall, 2006

RIES, A. y TROUT, J., Las 22 Leyes Inmutables del Marketing, McGraw-Hill, 1993

Bibliografia Complementaria

AAKER, D., Construir Marcas Poderosas, Gestion 2000, 1996

PERREAULT, W.D. y McCARTHY, E.]., Basic Management, A Global-Managerial Approach, 152 ed. revisada, McGraw-Hill,
2005

TROUT, J., Diferenciarse o Morir, McGraw-Hill, 2001

Recomendacidns

Materias que continuan o temario
Direccién de Empresas/V55M164V01112
Habilidades Directivas/V55M164V01111

Materias que se recomenda cursar simultaneamente
Xestién da Informacién/V55M164V01104

Xestién e Administracién de RR. HH./V55M164V01107
Liderado/V55M164V01110

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Contorna Econémico/V55M164V01101
Ferramentas para a Xestion/V55M164V01103

Outros comentarios
0 estudante debe revisar diariamente a conta de correo de IESIDE, dado que 0s avisos e comunicacions faranse a esa conta.
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