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Descricién O programa da materia desenvolve os cofiecementos e ferramentas especificos da Direccién de Marketing

xeral tanto estratéxicos como operativos incidindo de maneira especial na elaboracién do Plan de Marketing para a
PEME.

Competencias

Cddigo

Bl Adquirir y desarrollar las habilidades y actitudes necesarias para analizar, diagnosticar y tomar las decisiones en el
desempefio de la actividad empresarial con una visién integral y un conocimiento profundo de las diferentes areas
que conforman la PYME.

B2 Adquirir la formacién que le permita recopilar, procesar e interpretar informacién de personal, contable, econémica,
comercial, juridica, fiscal y del entorno para poder emitir juicios y tomar decisiones sobre aspectos de la empresa.

B3 Asumir su capacidad de aplicar los conocimientos adquiridos al desempefio de su futura labor profesional, facilitar la
integracién de los estudiantes en el ambito laboral y mejorar su posicién dentro de la empresa para aquellos que ya
estdn integrados en ella.

C1 CEL. Saber emplear las habilidades personales, actitudes y conocimientos tedricos y practicos 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.

C3  CE3. Dominar la metodologia de prospeccién y técnicas de andlisis de la informacién del mercado, el proceso de
planificacién y disefio de la oferta comercial y los aspectos relacionados con la gestion de la venta, distribucién,
fuerza de venta y comunicaciéon comercial, con el fin de ayudar a la toma de decisiones comerciales en la empresa.

C18 CE18. Posibilitar un foro de presentacion, discusion y debate que permita la bisqueda de soluciones y la realizacién
de propuestas de un modo creativo

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de
Formacion e
Aprendizaxe
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Aplicar os conceptos de marketing estratéxica e operativa a diferentes contextos de anélise a través da Bl

toma de decisidns. B2
B3
C1
C3
C18

Defender o traballo realizado. C18

Contidos

Tema

1. Direccién de Marketing nas PEMES

2. Marketing relacional e Xestion de clientes
3. Plan de Marketing para a PEME

4. Segmentacion e posicionamento

5

6

d

. Politicas de Marketing para a PEME
. Organizacion e estrutura comercial. A direccién
0 equipo de vendas.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Seminario 9 6 15
Estudo de casos 10 15 25
Traballo tutelado 10 70 80
Leccién maxistral 10 20 30

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

Metodoloxia docente

Descricién

Seminario Conferencias tematicas desenvolvidas por expertos na materia. Inclie exposicién e unha quenda
de discusién entre os asistentes.

Estudo de casos Estudo e traballo sobre casos reais de empresas, analises de situacions, comentario de novidades,

debates, etc. Esta actividade poderase levar a cabo individualmente ou en grupo. Importante a
aplicacién de conceptos e a creatividade nas soluciéns propostas.
Traballo tutelado Realizacién dun ou varios traballos ou proxectos ligados & Direccién Comercial e ao Marketing.
Leccién maxistral Exposicién dos conceptos tedricos na clase fomentando a participacién dos alumnos.

Atencion personalizada
Metodoloxias Descricion

Traballo tutelado Os docentes atenderan as dubidas xurdidas da realizacién dos traballos ou proxectos encomendados no
marco da materia.

Avaliacion
Descricién Cualificacién Resultados de Formacién e
Aprendizaxe
Traballo tutelado Realizacién dun ou varios traballos ou proxectos ligados & 100 Bl C1
Direccién Comercial. B2 C3
B3 C18

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Alternativamente ao sistema de avaliacién continua, o estudantado podera optar a ser avaliado cun exame final que avaliard
tanto os coflecementos tedricos como practicos impartidos na materia a realizar nas datas establecidas nas convocatorias
oficiais e que supora o 100% da cualificacién.

Importante: Calquera evidencia de traballo/s plaxiado/s ou copiado/s supora unha calificacién de suspenso nas ddas
convocatorias.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Bdsica

Artal Castells, M., El vendedor profesional, Pirdmide, 2006
Artal Castells, M., Direccion de ventas, Esic, 2009
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Cutropia Fernandez, C., Plan de marketing: paso a paso, 22 ed., Esic, 2005

Curry, J.; Curry. A., CRM. (Como implementar y beneficiarse de la gestion de las relaciones con los clientes?,
Gestién 2000.com, 2002

Escribano Ruiz, G.; Fuentes Merino, M.; Alcaraz Criado, )., Politicas de marketing, Thomson-Paraninfo, 2006

Godin, S., El marketing del permiso: cdmo convertir a los desconocidos en amigos y a los amigos en clientes,
Granica, 2001

Johnston, E., Administracion de ventas, Mc Graw Hill, 2010

Kotler, P.; Cdmara, |.; Cruz, |., Direccion de Marketing, Edicion del milenio, Prentice Hall, 2000

Lambin, J-J.; Galluci, C.; Sicurello, C., Direccion de marketing: gestion estratégica y operativa del mercado, 22 ed.,
McGraw-Hill, 2009

Lareki Garmendia, F., La Direccidon de ventas: en las pequeias y medianas empresas, Esic, 2009

Munuera Aleman, J.L.; Rodriguez Escudero, A.l., Estrategias de Marketing.Teoria y casos, Piramide, 2002

Munuera Aleman J.L.; Rodriguez Escudero A.l., Estrategias de Marketing. Un enfoque basado en el proceso de
direccion, Esic, 2007

Munuera Aleman, J.L.; Rodriguez Escudero, A.l., Estrategias de Marketing. De la teoria a la practica, Esic, 2006
Peppers, D. y Rogers, M., Managing customer relationships: a strategic framework, 22 ed., 2010

Sainz de Vicufia-Ancin, J. M., El plan de Marketing en la practica, 222 ed., Esic, 2018

Sanchez Herrera, )., Estrategias y planificacion en marketing: métodos y aplicaciones, Pirdmide, 2010
Bibliografia Complementaria

Alonso Coto, M., El plan de marketing digital, Pearson-Prentice Hall, 2008

Cutropia Fernandez, C., El plan de marketing: cdmo elaborarlo con ayuda informatica, 32 ed., Esic, 2000

De Jay, R., Prepare un buen plan de marketing en una semana, Gestién 2000, 2001

Gary Armstrong, P. K.; Merino, M. J.; Pintado, T.; Juan, J. M., Introduccién al marketing, 32 ed., Pearson Educacién, 2011
Mufiz Gonzalez, R., El marketing del siglo XXI, Centro de Estudios Financieros, 2010

Véazquez, R.; Diaz Martin, A.M.; Lanza, A.B., Marketing de relaciones: el proceso de desarrollo de las relaciones
comerciales entre comprador y vendedor, Universidad de Oviedo, 2000

Recomendacions
Materias que contintan o temario
Traballo Fin de Master/V06M092V01205

Materias que se recomenda cursar simultaneamente
Direccién Estratéxica da PEME/VO6M092V01201

Plan de Continxencias

Descricion

Ante a incerta e imprevisible evolucién da alerta sanitaria provocada pola COVID- 19, a Universidade establece una
planificacidn extraordinaria que se activara no momento en que as administracions e a propia institucién o determinen
atendendo a criterios de seguridade, salde e responsabilidade, e garantindo a docencia nun escenario non presencial ou
non totalmente presencial. Estas medidas xa planificadas garanten, no momento que sexa preceptivo, o desenvolvemento
da docencia dun xeito mais axil e eficaz ao ser cofiecido de antemdan (ou cunha ampla antelacién) polo alumnado e o
profesorado a través da ferramenta normalizada e institucionalizada das guias docentes DOCNET.

As metodoloxias docentes e de avaliacidén propostas considéranse axeitadas ante unha posible situacién excepcional
derivada da evolucién do COVID-19, trasladdndose ao Campus Remoto e/ou & Plataforma Moovi. En canto ao mecanismo
non presencial de atencién ao alumnado (titorias), nesa situacién, realizarase a través de correo electrénico e/ou do Campus
Remoto.
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