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Web

Descricién La materia conecta al alumno con aspectos del marketing bésicos para conocer y entender el mercado y los
xeral consumidores de la empresa. En concreto, la asignatura Direcciéon Comercial | pretende ahondar en el estudio

del marketing estratégico y de las herramientas de andlisis y planificacién del mercado de cada a desarrollar
estrategias exitosas para las empresas en el mercado.

Competencias

Cddigo

Bl Capacidade de andlise e sintese

B5 Habilidades de comunicacién oral e escrita

C6 Posuir e comprender cofiecementos sobre os distintos procesos, procedementos e practicas de xestién empresarial
Cl4 Elaborar os plans e politicas nas diferentes areas funcionais das organizaciéns

D3 Responsabilidade e capacidade para asumir compromisos

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de Formacion
e Aprendizaxe

Comprensién de los conceptos basicos, el contenido actual del marketing y su papel en las Ccé6

organizaciones. Cl4

Saber aplicar los conceptos basicos del marketing a las organizaciones.(*) Bl Ccé6 D3
B5 Cl4

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

*)

Contidos
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Tema
(*)Tema 1. Introduccién e contido do marketing  (*)1.1. Definicién y concepto de marketing 1.2. El enfoque del cliente y la
gestion de su lealtad 1.3 Marketing en dreas especiales

(*)Tema 2. A planificaciéon de marketing (*)6.1. El plan estratégico de marketing

(introduccidn) 6.2. Las estrategias de marketing

(*)Tema 3. Analise do mercado e dos (*)2.1. Definicién del concepto de mercado 2.2. Mercado potencial 2.3.
consumidores Cuota de mercado potencial y cuota de participacién

(*)Tema 5. La segmentacion de mercados (*)5.1. La segmentacion 5.2. Proceso y estrategias de segmentacion

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Sesion maxistral 30 30 60
Resolucién de problemas e/ou exercicios 15 15 30
Titorfa en grupo 5 10 15
Probas de tipo test 2 43 45

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

Metodoloxia docente

Descricién

Sesion maxistral SESION MAGISTRAL PARTICIPATIVA: Exposicidn por parte do profesor dos contidos sobre a materia
obxecto de estudo, bases tedricas e/ou directrices dun traballo, exercicio ou proxecto a
desenvolver polo estudante. Requirese a participacién activa do alumnado no aula a través de
exposicions e debates. Recoméndase ao estudante que
traballe previamente o material entregado polo profesor e que se consulte a bibliografia
recomendada para completar a informacidn co fin de seguir as explicacions e participar
activamente nas cuestidns e preguntas suscitadas ao longo da clase. En ningun caso as
transparencias entregadas polo profesor constitlen material suficiente sobre o contido da

asignatura. .
Resolucién de Actividade na que realizanse problemas, exercicios e exposiciéns relacionados coa materia.
problemas efou
exercicios
Titorfa en grupo Tempo dedicado polo profesor a atencién e orientacién colectiva dos estudiantes

Atencion personalizada

Probas Descricidn
Probas de tipo test Tempo dedicado polo profesor & atencién personalizada do estudante
Avaliacion
Descricién Cualificacién Resultados de Formacién
e Aprendizaxe
Sesién maxistral Pode ser obxecto de avaliacién calquera actividade 10 Cé6
realizada na aula. Cl14
Resolucién de problemas Avaliarase a capacidade do alumno para aplicar os 30 Bl Cé6 D3
e/ou exercicios cofiecementos B5 C14
tedricos e practicos adquiridos e a comunicacién oral e
escrita
Probas de tipo test Probas para avaliacién das competencias adquiridas que 60 Bl Cé6 D3
inclien Cl4

preguntas pechadas con diferentes alternativas de resposta
(verdadeiro/falso, eleccién multiple, emparellamento de
elementos...). Os alumnos seleccionan unha/s resposta/s
entre un

nimero limitado de posibilidades. As respostas erroneas
penalizan.

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Los alumnos de evaluacién continua para superar la asignatura tienen que cumplir dos condiciones: (1) obtener una
puntuacién minima de 5 puntos en el conjunto de las pruebas a evaluar y (2) obtener como minimo 2 puntos sobre 6 en la
prueba tipo test. La puntuacién obtenida por la participacién asi como la realizacion y entrega de todas aquellas tareas
establecidas por el profesor (casos, ejercicios, supuestos, exposiciones, memorias, [J), se mantiene en la convocatorias de
mayo Y julio del curso académico en vigor pero NO se guardard para cursos sucesivos. Los alumnos que no puedan seguir la
evaluacién continua serdn examinados mediante una prueba escrita valorada sobre 10 puntos, que no necesariamente
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coincidird con la del resto de los alumnos. As datas e horarios das probas de avaliacién das diferentes convocatorias son as
especificadas en e calendario de probas de avaliacién aprobada pola Xunta de Centro para o curso 2015-2016. No caso de
conflito ou disparidade entre as datas dos exames prevaleceran as sinaladas na paxina web da facultade.

Bibliografia. Fontes de informacion

Lopez, MJ, Marketing estrategico, 2013,

[ Philip Kotler y Gary Armstrong, Principios de Marketing, 2008,
0 Philip Kotler y Gary Armstrong, Direccion de marketinh, 2008,

Recomendacions

Materias que continian o temario
Direccion comercial 11/004G020V01502
Investigacion comercial/004G020V01701

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Empresa: Xestién de empresas/004G020V01203

Outros comentarios

(*)Esta guia docente anticipa as lifias de actuacion que se deben levar a cabo co alumno na materia e concibese de forma
flexible. En consecuencia, pode requirir reaxustes ao longo do curso académico promovidos pola dindmica da clase e do
grupo de destinatarios real ou pola relevancia das situaciéns que puidesen xurdir. Asi mesmo, aportarase ao alumnado a
informacion e pautas concretas que sexan necesarias en cada momento do proceso formativo.
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