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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 4 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 O plan de mercadotecnia

Diagnéstico da situacién

Desefiando a Proposta de Valor

A comunicacion da Proposta de Valor
MERCADOTECNIA DIXITAL E SOCIAL MEDIA Contorna 2.0

Mercadotecnia dixital e social media

Ferramentas de mercadotecnia dixital e social media

Estratexias e canles

Social media plan
PLANIFICACION COMERCIAL E XESTION Roles, funciéns e definicion de posto do departamento comercial
COMERCIAL Desefio da estratexia comercial

Ferramentas de comunicacion cos clientes

Ferramentas de reporte da forza de vendas

Analises de vendas
XESTION COMERCIAL Dos modelos tradicionais en vendas aos novos modelos

0 método de vendas das 4 portas

Xestion de conflitos nun equipo comercial

Estilos de comunicacién co equipo comercial
POSICIONAMENTO E SEGMENTACION 0 escenario comercial espafiol

Modelos de intelixencia comercial

Segmentacién estratéxica
Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais

Estudo de casos 3 9 12
Resolucién de problemas 4 16 20
Traballo tutelado 15 45 60
Resolucién de problemas de forma auténoma 0 28 28
Presentacion 1 2 3
Leccién maxistral 24 0 24
Resolucién de problemas e/ou exercicios 1 2 3

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

Metodoloxia docente
Descricién

Estudo de casos Analise dun feito, problema ou suceso real coa finalidade de cofiecelo, interpretalo, resolvelo, xerar
hipétese, contrastar datos, reflexionar, completar cofiecementos, diagnosticalo e adestrarse en
procedementos alternativos de solucién.

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

problemas desenvolver as soluciéns adecuadas ou correctas mediante a ejercitacién 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 tematica da
materia ou prepara seminarios, investigaciéns, 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, redaccién...

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

problemas de forma desenvolver a analise e resolucién dos problemas e/ou exercicios de forma auténoma.

auténoma

Presentacién Exposicién por parte do alumnado ante o docente e/ou un grupo de estudantes dun tema sobre
contidos da materia ou dos resultados dun traballo, exercicio, proxecto... Péddese levar a cabo de
maneira individual ou en grupo.

Lecciéon maxistral Exposicidn 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 Descricién
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Estudo de casos

0 profesor atenderd s necesidades e consultas do estudante relacionadas coa andlise de
situaciéns vinculadas coa materia, proporciondndolle orientacién, apoio e motivacién no proceso

de aprendizaxe.

Resolucién de
problemas

0 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 guiara e supervisara o traballo a realizar, asi como a evolucién de cada un dos

estudantes. Liquidard as dubidas que poidan xurdir, realizarad preguntas especificas e fomentara

o debate ao redor dos temas obxecto de andlises.

Avaliacion

Descricion Cualificacion Resultados de

Formacion e
Aprendizaxe

Estudo de casos

Proba en que se expdn unha situaciéon ou problematica xa dada ou que pode 30
darse, partindo dos diferentes factores involucrados, a anélise dos
antecedentes, condicidns, da situacion, etc.

A4 B5 D9

Traballo
tutelado

O estudante, de maneira individual ou en grupo, elabora un documento sobre 60
a tematica da materia ou prepara seminarios, investigaciéns, memorias,

ensaios, resumos de lecturas, conferencias, etc. Xeralmente tratase dunha
actividade auténoma de/dos estudante/s que inclle a procura e recollida de
informacion, lectura e manexo de bibliografia, redaccion...

A4 B5 C6 D9

Resolucién de
problemas e/ou
exercicios

Probas para avaliacién das competencias adquiridas que inclden preguntas 10
directas sobre un aspecto concreto. Os alumnos deben responder de maneira
directa e breve en base aos coflecementos que tefien sobre a materia.

B5 C6

Outros comentarios sobre a Avaliacion

A asistencia as sesidns presenciais é obrigatoria.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Bdsica

CLARKE, A., SEO 2020 Learn Search Engine Optimization With Smart Internet Marketing Strategies, 2020

KAUSHIK, A., Analitica Web 2.0: El arte de analizar resultados y la ciencia de centrarse en el cliente, Gestiéon 2000,

2017

KOTLER, P. y ARMSTRONG, G., Fundamentos de Marketing, 132 ed., Pearson, 2017

LEVINE, R.; LOCKE, C.; SEARLS, D. y WEINBERGER, D., El manifiesto Cluetrain, Deusto, 2000

OSTERWALDER, A., PIGNEUR, Y. y SMITH, A., Disefando la propuesta de valor. Como crear los productos y servicios
que tus clientes estan esperando, 62 ed., Deusto, 2019

ROJAS, P. y REDONDO, M., Cémo elaborar un plan de social media marketing, Gestién 2000, 2013

SAINZ DE VICUNA, .M., El plan de marketing en la practica, 222 ed., ESIC Editorial, 2018

SUROWIECKI, J.,

100 mejor que uno, Urano, 2005

VELA, A., El libro de Twitter, Editorial Formacién Alcala, 2016

Bibliografia Co

mplementaria

ARTAL CASTELLS, M., Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestiéon de vendedores,
152 ed., ESIC Editorial, 2017

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

GRAVES, P., ;Por qué consumimos?, Empresa Activa, 2011

HOLLENSEN, S.,

Global Marketing, 72 ed., Pearson, 2017

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

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

Recomendacions

Materias que contintan o temario

Direccién de Empresas/V55M164V01112
Habilidades Directivas/V55M164V01111

Materias que se recomenda cursar simultaneamente

Xestion da Informacion/V55M164V01104

Xestion e Admin

istracién de RR. HH./V55M164V01107

Liderado/V55M164V01110

Materias que se recomenda ter cursado previamente

Contorna Econémico/V55M164V01101
Ferramentas para a Xestién/V55M164V01103
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Outros comentarios
0 estudante debe revisar diariamente a conta de correo de IESIDE, dado que os avisos e comunicaciéns faranse a esa conta.

Plan de Continxencias

Descricién

=== MEDIDAS EXCEPCIONAIS PLANIFICADAS ===

Ante a incerta e imprevisible evolucién da alerta sanitaria provocada pola COVID-19, a Universidade de Vigo establece unha
planificacién extraordinaria que se activard no momento en que as administraciéns e a propia institucién determineno
atendendo a criterios de seguridade, salde e responsabilidade, e garantindo a docencia nun escenario non presencial ou
parcialmente presencial. Estas medidas xa planificadas garanten, no momento que sexa preceptivo, o desenvolvemento da
docencia dun modo mais axil e eficaz ao ser cofiecido de anteman (ou cunha ampla antelacién) polo alumnado e o
profesorado a través da ferramenta normalizada e institucionalizada das guias docentes.

=== ADAPTACION DAS METODOLOXIAS ===

* Metodoloxias docentes que se mantefien

Todas as metodoloxias descritas nesta guia pdédense levar a cabo de forma non presencial, por tanto non é necesario facer
cambios.

As clases presenciais seran substituidas pola sta versién virtual, con sesiéns en aula virtual e/ou gravacién das sesions.
Isto farase en combinacién co traballo auténomo por parte do estudante.

Estas modificaciéns levaranse a cabo, sen prexuizo doutras medidas que se poidan adoptar, para garantir a accesibilidade
dos estudantes aos contidos docentes.

* Metodoloxias docentes que se modifican
Ningunha.

* Mecanismo non presencial de atencién ao alumnado (tutorias)
As sesidns de tutorizacion poderanse realizar por medios telematicos, como o correo electrénico ou video conferencia.

* Modificaciéns (si proceden) dos contidos a impartir
Non é necesario modificar os contidos.

* Bibliografia adicional para facilitar o auto-aprendizaxe
Non é necesario bibliografia adicional.

* Qutras modificacidns
Ningunha.

=== ADAPTACION DA AVALIACION ===
* Probas xa realizadas
Non se modifican.

* Probas pendentes que se mantefien
Todas.

* Probas que se modifican

No caso de que as probas non se poidan realizar de forma presencial, faranse de forma virtual. Isto pode incluir o uso da
webcam asi como o uso da cdmara do mébil do alumno, para a vixilancia durante a realizacién das probas.

Tamén serd imprescindible que o estudante comparta o escritorio do computador no cal se estan levando a cabo as probas.
As probas poderdn ser gravadas.

* Novas probas
Ningunha.

* Informacién adicional
Non é necesario modificar os contidos nin adaptar os criterios de avaliacion.
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