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Descricién Esta materia proporciona aos alumnos os cofiecementos necesarios para tomar decisiéns respecto da
xeral comercializacién dos produtos e o servizo ao cliente

Competencias

Cddigo

Bl CG 1. Cofiecer e aplicar cofiecementos de ciencias e tecnoloxias basicas & practica da enxefaria industrial.

C27 CE27 Capacidade para detectar oportunidades de negocio e cofiecer as bases para o desenvolvemento dun plan de
negocio. Cofiecementos para realizar unha analise de mercado a un produto/servizo e desefiar unha campafia de
marketing.

C28 CE28 Capacidade para realizar un diagnéstico do medio empresarial, sendo capaz, mediante a andlise de mercados,
de innovar produtos e fomentar a innovacién das empresas.

D9 CT9 Aplicar cofiecementos.

D11 CT11 Planificar cambios que melloren sistemas globais.

D14 CT14 Creatividade.

D17 CT17 Traballo en equipo.

D19 CT19 Relaciéns persoais.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de Formacién
e Aprendizaxe
Cofiecer as ferramentas dispofiibles para analizar mercados e contornas e abordalos a través B1 C27 D9
dunha visién global tendo en conta interrelacidénelas coas restantes actividades e areas da C28 D11
empresa D14
D17
D19
Aplicar ferramentas de anélises de mercados e da contorna B1 C27 D9
C28 D11
D14
D17
D19
Contidos
Tema
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Parte 1. Direccién de produtos e servizo ao Concepto de mercadotecnia

cliente. Orientacion ao cliente Sistema de informacion para a orientacién ao cliente. Incidencia da
contorna.
Orientacién ao cliente: masivo fronte a directo

Parte 2. Organizacién da Direccién de Produtos e Organizacién da funcién mercadotecnia e comercial

Servizo (mercadotecnia e comercial) Estruturas de organizacion da funcién mercadotecnia e comercial
Parte 3. Sistema de informacién. Investigacién do Sistema de informacién de mercadotecnia. Técnicas de investigacién
cliente e os mercados *Etpas no desenvolvemento dunha investigacién de mercado

Parte 4. Mercado. *Segmentacién de mercados Mercado de consumo
Comportamento do consumidor
Mercado industrial
Mercado de servizos
*Segmentacién de mercados
Parte 5. Politica de produtos. Servizo ao cliente  Politica de produtos e servizo ao cliente
Marca, envase e outras *carateristicas do produto

Parte 6. Politica de prezos Politica de prezos
Parte 7. Politica de canles de comercializacion Canles de comercializacidon. Tendencias nas canles de comercializacion
Parte 8. Politica de comunicacién Empresa como ente comunicante: Comunicacién

Publicidade

Promocidn de Vendas.
Patrocinio. Relaciéns Publicas
Direccion da forza de vendas
Outras formas de comunicacion
Mercadotecnia directa.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Estudo de casos/andlises de situaciéns 18 18 36
Leccién maxistral 32 66 98
Probas de resposta longa, de desenvolvemento 4 4 8
Estudo de casos/analisis de situacions 4 4 8

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

Metodoloxia docente

Descricién
Estudo de casos/andlisesPara alcanzar os obxectivos e fins propostos, o enfoque do curso é eminentemente practico e
de situaciéns participativo. Neste sentido, para promover a participacién e o traballo en equipo utilizarase o

método do caso.
Ademais, empréganse abundantes exemplos e casos de empresas galegas como base de discusién,
que permiten facilitar a asimilacién dos conceptos tedricos.
Asi mesmo, as clases de aula compleméntanse fundamentalmente coa realizacién (analizando,
diagnosticando e resolvendo) dun traballo nunha empresa galega real, como parte das practicas da
materia.
Ademais do traballo, realizaranse practicas de estudo de casos en profundidade.
Globalmente, coas practicas perséguese presentar un conxunto de situaciéns que resulten
interesantes como complemento e ilustracién do temario

Leccién maxistral Presentacién mediante diapositivas e transparencias, asi como outras técnicas, dos conceptos da
materia

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricion

Leccién maxistral Actividade desenvolvida de forma individual ou en pequeno grupo, que ten como finalidade atender
as necesidades e consultas do alumnado relacionadas co estudo e/ou temas vinculados coa materia,
proporcionandolle orientacién, apoio e motivacién no proceso de aprendizaxe. Esta actividade pode
desenvolverse de forma presencial (directamente na aula e nos momentos que o profesor ten
asignados a *tutorias de despacho) ou mesmo de forma non presencial (a través do correo
electrénico ou do campus virtual).

Estudo de Actividade desenvolvida de forma individual ou en pequeno grupo, que ten como finalidade atender
casos/analises de as necesidades e consultas do alumnado relacionadas co estudo e/ou temas vinculados coa materia,
situaciéns proporcionandolle orientacidn, apoio e motivacién no proceso de aprendizaxe. Esta actividade pode

desenvolverse de forma presencial (directamente na aula e nos momentos que o profesor ten
asignados a *tutorias de despacho) ou mesmo de forma non presencial (a través do correo
electrénico ou do campus virtual).
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Avaliacion

Descricién CualificaciéonResultados de Formacién e
Aprendizaxe
Probas de resposta longa, de preguntas sobre o contido da materia segundo 30 Bl C27 D9
desenvolvemento 0 programa C28 D11
D14
D17
D19
Estudo de casos/andlisis de Caso sobre a situacién dunha problematica de 70 Bl C27 D9
situaciéns mercadotecnia dunha empresa C28 D11
D14
D17
D19

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Compromiso ético: Espérase que os alumnos tefian un comportamento ético adecuado. Se detecta un comportamento pouco
ético (a copia, o plaxio, non esta permitido o uso de dispositivos electrénicos, e outros) considera que o estudante non
cumpre cos requisitos para aprobar a materia. Neste caso suspenderase a cualificacién global neste ano académico
(0.0).Non se permite o uso de calquera dispositivo electrénico durante as probas de avaliacién salvo autorizacién. O feito de
introducir un dispositivo electrénico non autorizado na aula do exame considerarase motivo de suspenso da materia neste
curso académico e a cualificacién global sera suspenso (0.0).

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Bdsica

Prado-Prado, J. Carlos, diapositivas y transparencias,
Stanton, Fundamentos de Marketing, Ed. Mc Graw Hill,
Kotler, P., Marketing, Ed. Pearson,

Bibliografia Complementaria

Recomendacidns

Outros comentarios
Requisitos: Para matricularse nesta materia é necesario superar ou estar matriculado en todas as materias dos cursos
inferiores ao curso en que se atopan esta materia.

En caso de discrepancias, prevalecerd a version en castelan desta guia.
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