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Descricién xeral El objetivo fundamental de la asignatura es introducir al alumno en comprender la importancia de la funcién de
comercializacion e investigacion de mercados dentro de la economia y la empresa. En concreto los objetivos de la asignatura

son los siguientes:

1) Comprender los fundamentos basicos de Marketing y comprender el proceso de toma de decisiones que las empresas u

organizaciones desarrollan en el area de Comercializacién

2) Saber aplicar los fundamentos de marketing a casos reales de empresas y organizaciones sin animo de lucro

3) Saber analizar el micro-entorno (competencia, proveedores, clientes) y el macro-entorno (econémico, politico-legal,

tecnolégico, medio-ambiental) para poder realizar un diagnéstico de las oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas.

4) Saber disefiar e implementar la planificacion estratégica de marketing

5) Comprender la importancia que las variables del marketing-mix (producto, precio, distribucién y comunicacion) tienen en la
gestion de la empresa

6) Saber aplicar las politicas de producto, precio, distribucion y comunicacion a casos, situaciones y contextos reales

Competencias da titulacion

Caodigo Competencias da titulacion

Al Contribuir & boa xestién da asignacion de recursos tanto no &mbito privado como no publico.

A2 Identificar e anticipar problemas econémicos relevantes en relacién coa asignacion de recursos en xeral, tanto no ambito privado como no
publico.

A3 Aportar racionalidade & analise e & descripcién de calquera aspecto da realidade econémica.

A4 Avaliar consecuencias e distintas alternativas de accion e seleccionar as mellores, dados os obxectivos.

A5 Emitir informes de asesoramento sobre situacion concretas da economia (internacional, nacional ou rexional) ou de sectores da mesma.

A6 Redactar proxectos de xestién econdmica a nivel internacional, nacional ou rexional. Integrarse na xestion empresarial.

A7 Identificar as fontes de informacién econdémica relevante e o seu contido.

A13 Comunicarse con fluidez no seu contorno e traballar en equipo.

C4 Desenvolverse para o exercicio dunha cidadania aberta, culta, critica, comprometida, democratica e solidaria, capaz de analizar a
realidade, diagnosticar problemas, formular e implantar soluciéons baseadas no cofiecemento e orientadas ao ben comun.

C5 Entender a importancia da cultura emprendedora e cofiecer os medios ao alcance das persoas emprendedoras.

Resultados da aprendizaxe
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Competencias de materia (Resultados de aprendizaxe)

Competencias da

titulacion
Xestionar e administrar una empresa ou organizacién de pequefio tamafio, entendendo a sta ubicaciéon competitiva e Al
institucional e identificando as suUas fortalezas e debilidades. A2
A3
A4
Comunicarse con fluidez no seu contorno e traballar en equipo. Al13 Cc4
C5
Entender a importancia da cultura emprendedora e cofiecer os medios ao alcance das persoas emprendedoras.
Emitir informes de asesoramento sobre situacion concretas de empresas e mercados. A5
A6
Identificar as fontes de informacion econémica relevante e o seu contido. A7
Saber disefiar e implementar un plan de marketing Al
A5
A6

Contidos

Temas

Subtemas

PARTE I. INTRODUCCION AL MARKETING

TEMA 1. INTRODUCCION AL MARKETING

PARTE Il. ANALISIS DEL MERCADO Y DEL CONSUMIDOR

TEMA 2. ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL Y DE LA COMPETENCIA
TEMA 3. EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
TEMA 4. SEGMENTACION DEL MERCADO y POSICIONAMIENTO
TEMA 5. LA INVESTIGACION COMERCIAL

PARTE Ill. ESTRATEGIAS GENERALES DE MARKETING

TEMA 6.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

PARTE IV. DECISIONES DE MARKETING MIX

TEMA 7. LA POLITICA DE PRODUCTOS Y MARCAS DE LA EMPRESA
TEMA 8. LA DISTRIBUCION COMERCIAL Y LOS PRECIOS EN LA EMPRESA

TEMA 9. LA POLITICA DE COMUNICACION EN LA EMPRESA

TEMA 10. MARKETING ONLINE

Planificacion

Metodoloxias / probas

Horas presenciais

Horas non
presenciais /

traballo autbnomo

Horas totais

Sesion maxistral 17 42.5 59.5
Seminario 4 0 4
Presentacion oral 12 24 36
Lecturas 13 26 39
Proba de resposta mdltiple 0.75 6.75 7.5
Atencién personalizada 4 0 4

*Os datos que aparecen na taboa de planificacion son de caracter orientativo, considerando a heteroxeneidade do alumnado

Metodoloxias

Metodoloxias

Descricion

Sesién maxistral

Explicacién en clase de los diferentes temas con apoyo de transparencias y medios audiovisuales.

Se valora la participaciéna activa del alumno y de los diferentes miembros del subgrupo formado

2/4




Seminario

Presentacion oral

Lecturas

Proba de resposta

multiple

Lecturas
Sesién maxistral
Seminario

Presentacion oral

Lecturas

Proba de resposta

multiple

Presentacion oral
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Se realizaran tutorias de grupo con una duracion de 4 horas por subgrupo de 15 alumnos. El lugar de realizacién de las
tutorias y la planificacion de las mismas seran establecidas en el aula y se comunicara con antelacion. Estas tutorias serviran
para orientar a los alumnos tanto en la preparacion de las pruebas objetivas como para la realizacion del examen individual
que se realizara al final del curso.

Como complemento a la clase magistral se expondran las resoluciones y trabajos sobre las lecturas que se faciliten a los
alumnos. Ademas, se haran preguntas y cuestiones en clase para que los alumnos sepan aplicar los conceptos que se

explican en la clase magistral.

Ademas, los alumnos desarrollaran casos y/o trabajos por grupos reducidos de alumnos.

De esta forma se consigue una docencia interactiva, practica y una participacion activa por parte del alumno a lo largo del
cuatrimestre

Se facilitaran textos y lecturas de los diferentes temas a los alumnos como complemento a la clase magistra. Deberan ser
trabajados en grupo y resolver cuestiones que se les planteen acerca de los mismos.

Test de respuesta multiple individual. Cada pregunta mal contestada penaliza la calificaciéon de la prueba

Los diferentes miembros del grupo pueden consultar la parte que tienen que desarrollar en el caso practico o trabajo.

Asimismo, si se tiene alguna duda de material explicado en clase, se puede consultar con el docente en su despacho o fijar

otro momento para aclarar dudas y facilitar el seguimiento del alumno

Se facilitaran textos y lecturas sobre empresas y casos reales que deberan ser trabajados por el alumno en 20
grupo para su posterior exposicion.

Preguntas Test de respuesta multiple (cuatro opciones). Las preguntas mal contestadas penalizan. La prueba 60
de respuesta multiple establece un minimo o restriccion para

poder superar la asignatura. Es decir, independientemente de la calificacion alcanzada en la parte préctica, si

no se alcanzase una puntuacién minima de 5 puntos sobre 10 en la prueba de respuesta multiple no se

computara esta nota y la asignatura se considerar4 como no superada.

La asistencia a clase puede otorgar un plus maximo de 1 punto sobre la nota de la prueba de respuesta

multiple siempre y cuando este tenga una calificacién de al menos 4,5 puntos sobre 10.

Los grupos de alumnos tendran que desarrollar un trabajo y/o resolver cuestiones que se planteen en las 20
lecturas facilitadas. Se pretende fomentar el trabajo colaborativo y en grupo de los alumnos. Este trabajo

recibird apoyo por parte del docente tanto en las tutorias de grupo como en la atencién personalizada. La nota

de la parte practica se manitiene para la segunda oportunidad. No es necesario que tenga que hacer de

nuevo la parte practica.

&amp;lt;p&amp;gt;En el desarrollo del trabajo o resolucion del caso practico se evaluara:&amp;lt;/p&amp;gt;

&amp;lt;p&amp;gt;-&amp;amp;nbsp;la precision y claridad de las respuestas&amp;lt;/p&amp;gt;

&amp;lt;p&amp;gt;- la aplicacion de los&amp;amp;nbsp;fundamentos teéricos &amp;lt;/p&amp;gt;

&amp;lt;p&amp;gt;- la calidad de la presentacion&amp;lt;/p&amp;gt;
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Fontes de informacién

Bibliografia basica - Kotler, P.; Camara, D.; Grande, I. Y Cruz (2000). Introduccién al Marketing. Prentice-Hall, Madrid,

- Santesmases, M. (2001). Marketing. Conceptos y Estrategias. Piramide, Madrid

Bibliografia complementaria

Recomendaciéns

Materias que se recomenda ter cursado previamente

Materias que se recomenda cursar simultaneamente

Materias que contintdan o temario

Observacions

&amp;lt;p&amp;gt;Se valora positivamente la participacion en clase&amp;amp;nbsp;&amp;lt;/p&amp;gt;

&amp;lt;p&amp;gt;&amp;amp;nbsp;Se facilitara bibliografia especifica al final de cada uno de los temas impartidos &amp;lt;/p&amp;gt;

(*)A Guia docente é o documento onde se visualiza a proposta académica da UDC. Este documento é publico e non se pode modificar,
salvo casos excepcionais baixo a revisién do érgano competente dacordo coa normativa vixente que establece o proceso de elaboracion
de guias
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