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Descricion O contido desta materia ten como obxectivo definir e analizar o mercado de referencia para a empresa asi como

xeral levar a cabo a andlise e diagnose estratéxica utilizando para iso os instrumentos axeitados. Desefar e elixir as
estratexias que lle permitirdn a empresa alcanzar os seus obxectivos e elaborar o Plan Estratéxico de Mercadotecnia.

Competencias

Cddigo

B2 CG2. Aplicar os coflecementos adquiridos 6 desempefio da sua futura labor profesional, desenvolvendo as
capacidades conceptuais e operativas dos futuros directivos e xestores do negocio no contexto dunha economia
globalizada, dindmica e suxeita a un proceso de cambio e anovacion constante.

B3 CG3. Recopilar, procesar e interpretar informacién social, econémica e xuridica que permitan emitir xuizos sobre
temas relevantes no marco do comercio.

B4 CG4. Comunicar de modo efectivo, con claridade, concisién e precisién, tanto dentro da organizacién coma con
interlocutores externos en dmbitos nacionais e internacionais.

B5 CG5. Adquirir habilidades de liderato, traballo auténomo e en equipa, motivacién, flexibilidade, asi coma
comportamento responsable e ético para desenvolverse convenientemente con todos os axentes que operan na
organizacion e no entorno.

B6 CG6. Coriecer e comprender distintas realidades econémicas, xuridicas, sociais e culturais e adquirir unha visién
global e multicultural co fin de orientar as estratexias e operacidns hacia mercados tanto nacionais como
internacionais

C7 CE7. Cofiecer e comprender a interrelacién entre o marketing estratéxico e a direccién estratéxica desde unha
perspectiva de orientacién 6 mercado, asi como a relacién entre as organizaciéns e o seu entorno co fin de desefiar, a
partires dos conceptos e ferramentas do marketing, obxetivos e estratexias que se desenvolveran no plan integral de
marketing.

Cl4 CE14. Comprender e saber analizar o rol socioeconémico do emprendedor e do directivo profesional, asi como saber
elaborar un plan de negocio.

C24 CE24. Aplicar as ferramentas informaticas e os conceptos e técnicas estadisticas, contables, financeiras e de
marketing para a xeracién e interpretacién de informes e a planificacion e xestién integral: funciéns da cadea de
subministros e entrega ao cliente, xestién do risco comercial, xestién contable e financeora, entre outros, mediante
ferramientas tales como as tecnoloxias web, os xestores de bases de dados, a transmisién electrénica de dados, o
comercio electrénico, os CRM ou os sistemas integrados.

C26 CE26. Saber emplegar as habilidades persoais, actitudes e cofiecementos adquiridos no contexto académico
mediante a simulacién de situacidns reais dla practica profisional e a través do contacto coa realidade empresarial
que proporcionan as practicas de empresa.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de Formacion
e Aprendizaxe
Aplicacién de cofiecementos de Mercadotecnia Estratéxica a resolucién de casos e situaciéns reais B2 Cl4
da empresa. B3 C24
B6 C26
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Traballar e presentar en equipo temas relevantes no marco do Comercio e da Mercadotecnia. B3 Cc7

B4 Cl4
B5 C24
B6 C26
Contidos
Tema

TEMA 1. ESTRATEXIA E MERCADOTECNIA

1.1 Concepto de estratexia

1.2 A direccién estratéxica

1.3 Estratexia e Mercadotecnia

1.4 Orientacién ao mercado

1.5 Actividades da Mercadotecnia na empresa

TEMA 3. IDENTIFICACION E ANALISE DO
MERCADO DE REFERENCIA

3.1. Concepto de produto

3.2. Mercado de referencia, mercado relevante e produto mercado
3.3 Segmentacién e posicionamento

3.4 Avaliacién do atractivo de mercado

3.5 Andlise da competencia

TEMA 2. DIAGNOSTICO ESTRATEXICO DA
CARTEIRA DE PRODUTOS

2.1 Carteira de produtos: concepto e modelos de andlise

2.2 Matriz crecemento-cuota de mercado

2.3 Matriz atractivo de mercado-competitividade da empresa
2.4 Andlise DAFO

TEMA 4. ESTRATEXIAS COMPETITIVAS E DE
CRECEMENTO

4.1 Estratexias competitivas

4.2 Estratexias de crecemento

4.3 Estratexias de crecemento intensivo
4.4 Estratexias de crecemento diversificado
4.5 Estratexias de expansion internacional

TEMA 5. ESTRATEXIAS DE DESENVOLVEMENTO
DE NOVOS PRODUTOS

5.1 Caracterizacion e tipoloxia de novos produtos

5.2 Proceso de desenvolvemento de novos produtos

5.3 Direccién do proceso de desenvolvemento de novos produtos
5.4 Estratexias de imitacion

5.5 Estratexias de diferenciacién a través da marca

TEMA 6. DESENO, EXECUCION E CONTROL DO
PLAN ESTRATEXICO DE MERCADOTECNIA.

6.1 Elementos do Plan Estratéxico de Mercadotecnia
6.2 Estrutura do Plan Estratéxico de Mercadotecnia
6.3 Execucion do Plan Estratéxico de Mercadotecnia
6.4 Control do Plan Estratéxico de Mercadotecnia
6.5 Auditoria de Mercadotecnia

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais

Estudo de casos 22 35 57
Presentacion 2 6 8

Traballo tutelado 3 23 26
Leccién maxistral 21 5 26
Exame de preguntas obxectivas 3 30 33

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

alumnado.

Metodoloxia docente

Descricion

Estudo de casos

Casos reais, comentario de novidades, andlise de situaciéns empresariais, debates, etc. Esta

actividade poderase realizar individualmente ou en grupo.

Presentacion

Presentacién e exposicidn de traballos de Mercadotecnia Estratéxica realizados polo alumnado

Traballo tutelado

O/A estudante, de xeito individual ou en grupo, elabora un documento sobre a tematica da materia.

Tratase dunha actividade auténoma dos/as estudantes que inclie a procura e recollida de
informacién, lectura e manexo de bibliografia, redaccién...

Leccidon maxistral

Exposicién dos conceptos tedricos na clase fomentando a participacién do alumnado.

Atencion personalizada

Metodoloxias

Descricion

Lecciéon maxistral

En horario de titorias do profesorado da materia.

Estudo de casos

En horario de titorias do profesorado da materia.

Traballo tutelado

En horario de titorias do profesorado da materia.

Avaliacion
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Descricion Cualificacion  Resultados de
Formacion e
Aprendizaxe

Estudo de casos Valorarase o desenvolvemento e entrega dos casos practicos, asi como 20 B2 C24
a sUa exposicién. A resolucién do caso debe ser fundada cunha B3
explicacién tedrica. B4

B5
B6

Traballo tutelado  Plan de marketing, en grupo ou individual 10 B2 C24

Caso practico individual B3
B4
B5

Leccién maxistral  Valorarase a asistencia, actitude e participacién do alumnado como 0 B2 Cc7
requisito para ter dereito & avaliacién continua (ver outros B6
comentarios).

Exame de Valoraranse os cofiecementos mediante unha ou varias probas con 70 C7

preguntas preguntas tipo test e/ou de resposta curta.

obxectivas

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Avaliacion continua

Para ter dereito a [JAvaliacién continua[] os alumnos ealumnas deben asistir a un minimo do 80% das clases practicas e
realizar as actividades que se soliciten.

Tamén realizardn un traballo tutelado, que teradn quedefender. Para estes efectos NON se consideran entregadas as
practicas que nonse suban a plataforma Faitic/Moovi, se o profesorado habilita unha entrada en"Exercicios", ou, na sua falta,
non se entreguen en papel. A entregaféra de prazo ten unha penalizacién minima do 25% da nota. Despois detranscorridos
5 dias da data maxima de entrega as tarefas ou actividades non sevaloran.

Todos os alumnos e alumnas en avaliacién continuadeben entregar os traballos, deste xeito, se un alumno ou alumna non
asistise aclase (de forma xustificada) debera entregar as tarefas ou actividades nos 5dias seguintes da data maxima de
entrega, non téndose en conta a non asistenciasé para o calculo da porcentaxe de asistencia minima (75%).

A nota da parte practica sera sobre 2 puntos, otraballo tutelado serd sobre 1 punto, mentres que o exame final tera
unhavaloracién sobre 7 puntos. Deste xeito a nota final calcularase en base dseguinte férmula: Puntuacion da parte practica
+ Puntuacién do traballotutelado + (0,7 x Puntuacién do exame) = Nota final da materia.

Para obter a cualificacién final as puntuaciénsparciais ponderaranse de acordo coa férmula do paragrafo anterior,
debendoconseguir o alumnado un aprobado nas practicas, probas e exames por separado.Os alumnos e alumnas que non
cumpran os requisitos anteriores teran quepresentarse ao exame oficial da materia, cunha puntuacién de 0 a 10, sendo
0"Aprobado" un 5. Este exame serd diferente ao dos alumnos deavaliacién continua.

Avaliacion tradicional

Os alumnos e alumnas deben aprobar o exame fixadooficialmente (cunha nota minima dun 5), que serd mais completo que
0 exame enavaliacién continua. A materia que entrard para o exame serd tanto a impartidaen tedrica como a impartida na
practica.

Segunda oportunidade en xullo para os dous sistemas de avaliacién

Exame oficial da materia establecido polo Centro no seu calendario de exames, sendo o aprobado un 5 sobre 10.
Excepcionalmente,mantense o sistema de avaliacién continua (e a nota obtida) para os alumnos ealumnas en avaliacién
continua que non aprobasen na oportunidade anterior.

Aspectos xerais

e En todos os sistemas, oportunidades e traballos o aprobado serd o0 50% da puntuacién (Ex.: un 5 sobre 10, un 1 sobre
2,un 0,5 sobre 1).

e Todos os exames terdn unha parte de preguntas tipo test e outra parte de preguntas de desenvolvemento, podendo
ser preguntas tedricas ou practicas (resolucién exercicios/problemas).

e Sempre e cando os e as estudantes superasen a materia segundo os criterios antes descritos, sumarase 4 nota que
obtivesen un maximo de 1 punto pola participacién en determinadas actividades externas que eventualmente tefian
lugar durante o cuadrimestre en que se imparta a materia, e que o profesorado desta materia considere de interese.
Poderd tratarse de actividades organizadas polo centro, a universidade, ou outras entidades, como visitas a
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empresas, charlas, mesas redondas, conferencias, talleres, seminarios, ou similares. Para iso, o profesorado da
materia comunicara previamente ao alumnado, polos medios habituais (en horas presenciais ou por Faitic/Moovi),
aquelas actividades nas que a participacion supora un incremento da nota . Bonificarase a participacion en cada
actividade con 0,25 puntos, e ata un maximo de 1 punto; en calquera caso, a nota final da materia non poderd
superar o maximo de 10. O alumno ou alumna deberd achegar algin documento acreditativo da sta participacién en
cada actividade que desexe que se lle contabilice nos prazos indicados pola persoa que coordine a materia. No caso
de actividades organizadas polo centro, este encargarase de recompilar a devandita informacion e trasladala ao
profesorado.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Bdsica

Munuera Aleman J.L.Rodriguez Escudero A.l., Estrategias de Marketing. Un enfoque basado en el proceso de
direccion, 22 Edicién, ESIC, 2012

Sainz de Vicufia, J.M., El Plan de Marketing en la Practica, ESIC, 2017

Gonzélez Vézquez, E. et al., Manual Practico de Marketing, 12 Edicion, Pearson Educacién, 2014

Munuera Aleman J.L.Rodriguez Escudero A..l, Estrategias de Marketing. De la teoria a la practica, ESIC, 2006
Bibliografia Complementaria

Recomendacions
Materias que continian o temario
Mercadotecnia internacional/V06G270V01603

Materias que se recomenda cursar simultaneamente
Idioma comercial: Inglés/V06G270V01304

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Empresa: Fundamentos de mercadotecnia/V06G270V01204
Empresa: Principios de xestién responsable/V06G270V01103

Plan de Continxencias

Descricion

=== MEDIDAS EXCEPCIONAIS PLANIFICADAS ===

Ante a incerta e imprevisible evolucién da situacién sanitaria, 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:

MANTENSE A MESMA METODOLOXIA, PERO LEVARSE A CABO A TRAVES DO CAMPUS REMOTO.
* Mecanismo non presencial de atencién ao alumnado (titorias):

TITORIAS NO DESPACHO VIRTUAL CON CITA PREVIA, ATENCION A TRAVES DO CORREO ELECTRONICO, HABILITARASE TAMEN
UN FORO PARA DUBIDAS COMUNS EN FAITIC.

* Modificacidns (si proceden) dos contidos a impartir:
E PROBABLE QUE NALGUN TEMA SE REDUZAN ALGUNS EPIGRAFES.
* Bibliograffa adicional para facilitar o auto-aprendizaxe

PROPORCIONARASE MATERIAL EN FAITIC.
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=== ADAPTACION DA AVALIACION ===

Todas as probas estas pensadas para ser realizadas de forma presencial ou telematica, polo que o peso das probas é
independente da modalidade de realizacién (presencial / telemético).
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