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Web

Descricién Esta materia identifica distintos campos de actividade nos que se requiren practicas diferenciais de
xeral mercadotecnia adaptadas &s caracteristicas particulares de comercializacion. Estudos das estratexias de

mercadotecnia adecuadas para estes tipos de empresas

Resultados de Formacion e Aprendizaxe

Cddigo

B2 Pensamento critico e autocritico

B5 Habilidades de comunicacién oral e escrita

B8 Comunicarse con fluidez no seu entorno, incluindo competencias interpersoais de escoita activa, negociacién,
persuasion e presentacion

B9 Capacidade de actuacidn eficaz dentro dun equipo de traballo

B10 Emitir informes de asesoramento sobre situacidns concretas de empresas e mercados

B11 Redactar proxectos de xestion global ou de areas funcionais da empresa

B14 Capacidade de aplicar os coflecementos tedricos e practicos adquiridos nun contexto académico especializado

C7 Posuir e comprender cofiecementos sobre as principais técnicas instrumentais aplicadas ao ambito empresarial

Cc9 Identificar a xeneralidade dos problemas econdmicos que se suscitan nas empresas, e saber utilizar os principais
instrumentos existentes para a sUa resolucién

C10 Valorar, a partir dos rexistros relevantes de informacién, a situacién e previsible evolucién dunha empresa

C13 Mobilidade e adaptabilidade a entornos e situaciéns diferentes

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

C16 Habilidades na procura, identificacion e interpretacion de fontes de informacién econdmica relevante

D1  Xestion persoal efectiva en termos de tempo, planificaciéon e comportamento, motivacion e iniciativa tanto individual
como empresarial

D3 Responsabilidade e capacidade para asumir compromisos

D4 Compromiso ético no traballo

D5 Motivacién pola calidade e mellora continua

Resultados previstos na materia
Resultados previstos na materia Resultados de Formacién
e Aprendizaxe
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Discutir un problema de mercadotecnia empresarial e desefiar unha solucién B2 Cc9 D1

B5 C10 D3
B8 C13 D4
B9 Cl4 D5
B10 Cl6
B11
B14
Entender o papel que xogan os TICs na mercadotecnia de calquera empresa ou organizacién B2 Cc7 D5
Cl6
Contidos
Tema
1. Mercadotecnia de servizos 1.1. Mercadotecnia turistica
1.2. Mercadotecnia bancaria
1.3. Mercadotecnia sanitaria
2.- Mercadotecnia para empresas de base *
tecnolodxica
3. Mercadotecnia non lucrativa 3.1. Mercadotecnia social

3.2. Mercadotecnia nas organizacidns non lucrativas
3.3.- Mercadotecnia Politica

4. Mercadotecnia publica

*

5.- Mercadotecnia para empresas Industriais *
6.- Construcién de Modelos de Negocio *
7.- Construccién Customer Journey Map *
Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Leccién maxistral 19.5 0 19.5
Seminario 5 0 5
Practicas de laboratorio 22.5 18 40.5
Estudo de casos 0 14.5 14.5
Actividades introdutorias 1.5 0 1.5
Presentacién 0 10 10
Traballo 0 27.5 27.5
Resolucidn de problemas e/ou exercicios 1.5 30 31.5

*0s datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do

alumnado.

Metodoloxia docente

Descricién
Leccién maxistral Exposicién dos contidos da materia coa participaciéon do alumnado
Seminario Primeiras sesidns de traballo para explicar a forma de elaboracién e exposicién dos traballos e para

formar e pér en marcha os grupos

Practicas de laboratorio Resolucidn de casos practicos e exercicios relacionados cos contidos da materia. Traballo en grupo.
Exposicidn de traballos sobre a materia.

Estudo de casos Realizacién de traballos sobre as aplicaciéns sectoriais da mercadotecnia
Actividades introdutoriasPresentacion da materia cos seus contidos basicos e planificacién do traballo do curso
Presentacién Realizacién das exposiciéns dos traballos presentados

Atencidn personalizada

Metodoloxias

Descricion

Seminario

Resolucién de dubidas en grupo na aula.

Practicas de laboratorio

Resolucién de dubidas dos casos practicos na aula ou no despacho.

Avaliacion
Descricién CualificaciénResultados de Formacién
e Aprendizaxe
Practicas de laboratorio Asistencia, participacién e desenvolvemento de casos 10 B5 C9 D1
practicos nas clases B9 C14 D3
C16 D4
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Estudo de casos Elaboracion de traballos practicos 10 B5 C9 D1
B9 C10 D3
B10 C13 D4

B11l Cl4

B14 Cl6
Presentacién Realizacidn das exposicidons dos traballos presentados 15 B5
Traballo Entrega e exposicién de traballos tedricos da materia 25 B2 Cc9 D1

B5 Cl4 D3
B9 Cl6 D4
Resolucién de problemas  Exame sobre os contidos da materia 40 B5 Cc7
e/ou exercicios

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Aplicarase un sistema dobre de posible avaliacién; podendo o alumno optar por aquel que desexe:
1) AVALIACION CONTINUA

Consistird nunha avaliacién durante todo o cuadrimestre, na que se valorara a participacién nas clases, o enriqguecemento
que se faga ao traballo conxunto nas aulas (tanto nas sesién tedricas como nas practicas), o traballo na resolucién de casos
practicos realizado polo alumnos nas clases, os traballos realizados (tanto na aula como fora dela) polos alumnos tanto
dun xeito individual como en grupo, asi como a presentacién dos mesmos.

Aqueles alumnxs gque desexen ser avaliados mediante avaliacién continua e superar a materia sen a realizacién de exame,
deberan de presentar a totalidade das entregas que se determinen, valorandose:

- Sobre un maximo de 3 puntos o traballo realizado en clase .
- Ata 5 puntos as actividades realizadas e entregadas/presentadas ao longo do curso.

- Ata 2 puntos unha proba na que resolvan alguns aspectos tedrico practicos realizados coa materia (os alumnos que tefian
acadado a puntuacién de 5 puntos nas duas valoraciéns anteriores non teran que realizar esta proba)

Aqgueles alumnxs que non desexen ser avaliados mediante avaliacién continua, asi como os que non superen esta, deberan
de superar o exame que se realizarad na data fixada (que non coincidird co daqueles alumnos que opten pola avaliacién
continuada)

2) AVALIACION NON CONTINUA

No caso de que o estudante non opte pola avaliacién continua, este terd que realizar unha proba escrita. Dita proba
comporase de duas partes: Tedrica ( poderd conter preguntas tipo test e/ou preguntas curtas e de desenvolvemento)
Practica: resolucion de preguntas que requiran a aplicacién practica dos cofiecementos. Esta proba NON ten porque ser igual
a que terdn que superar os alumnos que opten pola avaliacién continuada,

En segunda convocatoria, manterase o procedemento de avaliacién anteriormente descrito.

As datas e horarios das probas de avaliacién das diferentes convocatorias son as especificadas no calendario de probas de
avaliacién aprobado pola Xunta de Centro para o curso actual .

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Basica

Bibliografia Complementaria

Aguire, M.S., Marketing en sectores especificos, Ediciones Piramide,
Cubillo, .M. e Cervifio, ]., Marketing sectorial, ESIC, Madrid,

Recomendacions

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Direccién comercial 1/004G020vV01403

Direccién comercial 11/004G020V01502

Investigacion comercial/004G020V01701
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