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Descripcién  El objetivo de la asignatura es aproximar a los alumnos a los conceptos basicos de la mercadotecnia. Esta
general aproximacion les ayudard a comprender el funcionamiento comercial de la empresa, el mercado y los

clientes. Para ello, la materia le proporciona los conocimientos y herramientas necesarias para disefiar un
programa de marketing y tomar decisiones en el drea comercial.

Competencias

Cddigo

B5 CG5. Adquirir habilidades de liderazgo, trabajo auténomo y en equipo, motivacién, flexibilidad, asi como
comportamiento responsable y ético para desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la
organizacién y en el entorno.

Cc8 CE8. Comprender los procesos psicosociolégicos mediante los cuales las personas aprenden, deciden, se comunican,
gestionan sus necesidades y relaciones, negocian, compran, etc. con el fin de desarrollar competencias Utiles en el
ambito personal y profesional.

C26 CE26. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos adquiridos en el contexto académico
mediante la simulacién de situaciones reales de la practica profesional y a través del contacto con la realidad
empresarial que proporcionan las practicas de empresa.

D1 CT1. Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como en la lengua
extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

D3 CT3. Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.

D4  CT4. Capacidad de andlisis y sintesis, y pensamiento critico.

D5 CT5. Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto académico. En especial,
para aplicar conocimientos y razonamientos multidisciplinares.

D6 CT6. Capacidad para tomar decisiones y resolver problemas.

D7  CT7. Capacidad de escucha activa, comunicacién no verbal, persuasion, negociacién y presentacién.

D8  CT8. Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

D9  CT9. Tolerancia. Capacidad para apreciar diferentes puntos de vista.

D10 CT10. Comprensidn de sistemas sociales, organizativos y técnicos.

D11 CT11. Capacidad de adaptacién a nuevas situaciones.

D12 CT12. Creatividad.

D13 CT13. Capacidad para asumir responsabilidades e involucrarse en el trabajo.

D15 CT15. Compromiso ético en el trabajo.

D16 CT16. Iniciativa.

D17 CT17. Atencién al detalle, precisién, motivacién por la mejora continua.

D18 CT18. Capacidad reflexiva sobre el propio trabajo.

Resultados de aprendizaje
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Resultados previstos en la materia

Resultados de Formacion

y Aprendizaje

Nueva

Habilidades de comunicacién oral y escrita, tanto en las lenguas oficiales de su Comunidad como
en la lengua extranjera elegida (inglés, francés o aleman).

C8
C26

Capacidad de aprendizaje, trabajo auténomo y planificacién y organizacion del trabajo.

Capacidad para aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos en el contexto
académico. En especial, para aplicar conocimientos y argumentos multidisciplinares.

Capacidad para liderar y trabajar en equipo.

B5

Contenidos

Tema

I. Introduccién. Concetos generales de marketing.

1. Concepto y contenido del marketing

1.1 El marketing cémo filosofia y actividad
1.2 Naturaleza y alcance del marketing
1.3 La orientacion de la empresa cara el mercado

1.4 La direccién de una campafa total de marketing. El plan de marketing

1.5 La gestién del marketing en la empresa

Il. Marketing Estratégico.
2. Informacién comercial

2.1 La necesidad de la informacién en la gestién de marketing. El sistema

de informacién de marketing

2.2 Concepto, contenido y aplicaciones de la investigacién comercial

2.3 Fases de la investigaciéon comercial
2.4 Andlisis de la demanda
2.5 Andlisis de la competencia

3. Segmentacién y posicionamento del mercado

3.1 Concepto y utilidad de la segmentacién
3.2 Proceso de segmentacion

3.3 Técnicas de segmentacion

3.4 El posicionamento en el mercado

4. Comportamiento de compra de los
consumidores

4.1 El comportamiento del consumidor
4.2 Enfoques de comportamiento del consumidor

4.3 Factores que afectan al comportamiento del consumidor

4.4 El proceso de decisiéon de compra

Ill. Marketing Operativo: Estrategias Comerciales.
5. Producto.

5.1 Concepto y clasificaciones de producto

5.2 Decisiones sobre lo producto individual
5.3 Decisiones sobre la linea de productos

5.4 Ciclo de vida del producto

5.5 Proceso de desarrollo de nuevos productos

6. Precio

6.1 Concepto de precio
6.2 El proceso de fixacion de precios
6.3 Estrategia de precios

7. Comunicacioén

7.1 La comunicacion

7.2 La decision de comunicacion

7.3 Comunicacion de masas

7.4 Comunicacién personal o personalizada

8. Distribucién

8.1 El canal de distribucion

8.2 Las funciones del canal de distribuciéon
8.3 El diserio del canal

8.4 La gestién del canal

8.5 La distribucion fisica y logistica

Planificacion

Horas en clase Horas fuera de clase

Horas totales
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Leccién magistral 27 27 54

Estudio de casos 22 44 66
Examen de preguntas objetivas 2 13 15
Resolucién de problemas y/o ejercicios 2 13 15

*Los datos que aparecen en la tabla de planificacién son de caracter orientativo, considerando la heterogeneidad de
alumnado

Metodologias

Descripcion

Leccién magistral Exposicidn de los conceptos tedricos en la clase, preguntas y participacién del alumnado en los
conceptos desarrollados en la sesién
Estudio de casos Casos reales, lecturas, andlisis de actuaciones empresariales, debates, etc. A resolver en grupo o

individualmente.

Atencion personalizada
Metodologias Descripcion

Estudio de casos Habra atencién personalizada para el estudio y comprensién de la materia, asi como para
los trabajos derivados del estudio de casos o andlisis de situaciones.

Pruebas Descripcion

Resolucién de problemas y/o Habra atencién personalizada para el estudio y comprensién de la materia, asi como para
ejercicios los trabajos derivados del estudio de casos o andlisis de situaciones.

Examen de preguntas objetivas Habrd atencién personalizada para el estudio y comprensién de la materia, asi como para
los trabajos derivados del estudio de casos o andlisis de situaciones.

Evaluacion

Descripcion Calificacién Resultados de
Formacion y Aprendizaje
Estudio de casos Lecturas y casos reales sobre los que los alumnos han de 30 B5 (C26 D1
debatir y proponer soluciones a las preguntas planteadas. D3

Examen de preguntas Preguntas test. 30 D3
objetivas D4

Resolucién de problemas y/o Cuestiones en una prueba individual, de corte tedrico y de 40 D3
ejercicios razonar. D4

Otros comentarios sobre la Evaluacion

Evaluacion continua

Para tener derecho a la evaluacién continua los alumnos deben asistir a un minimo del 80% de las clases vy realizar el 100%
de las actividades que se soliciten. A estos efectos NO se consideran entregadas las practicas que no se suban a la
plataforma Faitic, si los profesores habilitan una entrada en "ejercicios", o, en su defecto, si no se entreguen en papel. La
entrega fuera de plazo tiene una penalizacién minima del 25% de la nota. Después de transcurridos 15 dias de la fecha
maxima de entrega, las tareas o actividades no se valoran, salvo excepciones debidamente justificadas.
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Evaluacion NO continua

El alumnado debe comunicar esta eleccidn al coordinador/a de la materia antes del 26 de febrero. Los alumnos/as deben
aprobar el examen fijado en la fecha oficial que podra ser mas completo que el examen en evaluacién continua. La materia
a examen sera tanto tedrica cémo practicas.

Segunda oportunidad

Los alumnos en evaluacién continua realizaran el examen oficial (70%) a lo que se afiadira la nota obtenida en las practicas
(30%). Los alumnos que optaran por la evaluacién no continua tienen que aprobar el examen oficial. En todos los sistemas y
oportunidades el aprobado serd un 5 sobre 10.

Importante: Cualquier evidencia de trabajo/s plagiado/s o copiado/s supondra una calificacién de suspenso en las dos
convocatorias.

Fuentes de informacién

Bibliografia Basica

Philip Kotler, Gary Armstrong, Principios de marketing, 172, Pearson Educacién, 2018

Bibliografia Complementaria

Gary Armstrong, Philip Kotler, Maria Jesis Merino, Teresa Pintado, José Maria Juan, Introduccién al marketing, 32, Pearson
Educacién, 2011

Roger A. Kerin et al., Marketing, 132, McGraw Hill, 2018

Miguel Santesmases Mestre et al.,, Fundamentos de marketing, 22, Pirdmide, 2018

Philip Kotler, Gary Armstrong, Fundamentos de marketing, 132, Pearson Educacién, 2017

Encarnacién Gonzdlez et al., Manual practico de marketing, 12, Pearson Educacién, 2014

Philip Kotler, Hermawan Kartajaya y Iwan Setiawan, Marketing 3.0 : [como atraer a los clientes con un marketing
basado en valores], 42, Lid, 2018

Recomendaciones

Asignaturas que contintan el temario
Marketing estratégico/V06G270vV01403
Marketing internacional/V06G270V01603

Asignaturas que se recomienda haber cursado previamente
Empresa: Principios de gestién responsable/vV06G270vV01103
Sociologia: Sociologia del consumo/V06G270V01105

Plan de Contingencias

Descripcion

=== MEDIDAS EXCEPCIONALES PLANIFICADAS ===

Ante la incierta e imprevisible evolucién de la alerta sanitaria provocada por el COVID-19, la Universidad de Vigo establece
una planificacion extraordinaria que se activara en el momento en que las administraciones y la propia institucién lo
determinen atendiendo a criterios de seguridad, salud y responsabilidad, y garantizando la docencia en un escenario no
presencial o parcialmente presencial. Estas medidas ya planificadas garantizan, en el momento que sea preceptivo, el
desarrollo de la docencia de un modo mas agil y eficaz al ser conocido de antemano (o con una amplia antelacién) por el
alumnado y el profesorado a través de la herramienta normalizada e institucionalizada de las guias docentes.

=== ADAPTACION DE LAS METODOLOGIAS ===

* Metodologias docentes que se modifican
La presencialidad no sera exigible, se podra pedir asistencia a sesiones online y/o entrega de trabajados, realizacién de test,
etc.

* Mecanismo no presencial de atencién al alumnado (tutorias)
Se realizaran a través de correo, foros de Faitic o despacho/aula virtual.
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