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Descricion xeral El objetivo fundamental de la asignatura es introducir al alumno en comprender la importancia de la marca y del

comportamiento de los consumidores en la economia y la empresa. En concreto los objetivos de la asignatura son los

siguientes:

1. Introducir al alumno en la investigacion de la politica de productos y marcas.
2. El proceso de desarrollo de nuevos productos y su innovacion.

3. Gestion de las marcas y de su valor.

4. Conocimiento y gestion del comportamiento de los consumidores.

Competencias / Resultados do titulo

Caddigo Competencias / Resultados do titulo

Resultados da aprendizaxe

Resultados de aprendizaxe Competencias /
Resultados do titulo
Xestionar e administrar una empresa ou organizacion de pequefio tamafio, entendendo a sua ubicacion competitiva e A2 B1
institucional e identificando as slas fortalezas e debilidades. B2
B3
B4
B7
B9
Comunicarse con fluidez no seu contorno e traballar en equipo. A2 B4 C1
B10 C4
Entender a importancia da cultura emprendedora e cofiecer os medios ao alcance das persoas emprendedoras. C5
(ov4
Saber disefiar e implementar un plan de marketing. Poder tomar decisiones respecto a la marca y a los consumidores A5 B5 C6
B6 C8
B8
Contidos
Temas Subtemas
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PARTE I. FUNDAMENTOS E XESTION DE PRODUCTOS

TEMA 1. INTRODUCCION: IMPORTANCIA DAS VARIABLES PRODUCTO E
MARCA

TEMA 2. INNOVACION E DESENVOLVEMENTO DE NOVOS PRODUCTOS

TEMA 3. CONCEPTO DE PRODUCTO E XESTION DA CARTERA DE PRODUCTOS
TEMA 4. CICLO DE VIDA DO PRODUCTO

PARTE Il. FUNDAMENTOS E XESTION DE MARCAS

TEMA 5. FUNDAMENTOS DO VALOR DE MARCA

TEMA 6. DECISIONES DE MARCA |

TEMA 7. DECISIONES DE MARCA II: A MARCA NOS MERCADOS
INTERNACIONALES

PARTE IIl. FUNDAMENTOS E XESTION DO
COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

TEMA 8. INTRODUCCION O COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR
TEMA 9. FACTORES QUE INFLUYEN NEL PROCESO DE COMPRA
TEMA 10. FASES DO PROCESO DE COMPRA

Planificacion

Metodoloxias / probas Competencias / Horas lectivas Horas traballo Horas totais
Resultados (presenciais e autbnomo
virtuais)
Sesion maxistral B1 B2 B3 B4 B10 C6 17 42.5 59.5
Seminario Cc8 4 0 4
Estudo de casos A5B5C1 C4C5C6 25 50 75
Cc7
Proba de resposta multiple A2 B6 B7 B8 B9 0.75 6.75 7.5
Atencion personalizada 4 0 4

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

Metodoloxias

Metodoloxias

Descricion

Sesion maxistral

Explicacién en clase dos diferentes temas con apoio de transparencias e medios audiovisuais.

Valorase a participacion activa do alumno e dos diferentes membros do subgrupo formado

Seminario

Realizaranse tutorias de grupo cunha duracion de 4 horas por subgrupo de 15 alumnos. O lugar de realizacion das tutorias e
a planificacion destas seran establecidas na aula e comunicarase con antelacion. Estas titorias serviran para orientar os
alumnos tanto na preparacion das probas obxectivas como para a realizacién do exame individual que se realizara ao final do

curso.

Estudo de casos

Como complemento a clase maxistral expofieranse casos practicos de empresas e exemplos actuais e novidosos que serven
para exemplificar os conceptos que se explican en clase. Ademais, faranse preguntas e cuestions en clase para que os

alumnos saiban aplicar os conceptos que se explican na clase maxistral.

Ademais, os alumnos desenvolveran casos e/ou traballos por grupos reducidos de alumnos.

Desta forma conséguese unha docencia interactiva, practica e unha participacion activa por parte do alumno ao longo do

cuadrimestre

Proba de resposta
multiple

Test de resposta multiple individual: 20 preguntas tipo test. Cada pregunta mal contestada penaliza un terzo do valor da

pregunta

Atencion personalizada

Metodoloxias

Descricion
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Estudo de casos Os diferentes membros do grupo poden consultar a parte que tefien que desenvolver no caso practico ou traballo.
Sesion maxistral
Asi mesmo, se se ten algunha dubida de material explicado en clase, pédese consultar co docente no seu despacho ou fixar

outro momento para aclarar dubidas e facilitar o seguimento do alumno

Cualificacion

Estudo de casos A5 B5 C1 C4 C5C6 | Os grupos de alumnos teran que desenvolver un traballo e/ou resolver un caso 50
Cc7 practico. Preténdese fomentar o traballo colaborador e en grupo dos alumnos. Este

traballo recibira apoio por parte do docente tanto nas tutorias de grupo coma na

atencion personalizada. Se o alumno suspendese na primeira oportunidade, a nota da

parte practica mantense para a segunda oportunidade. Non é necesario que tefia que

facer de novo a parte practica.
Proba de resposta A2 B6 B7 B8 B9 Preguntas Test de resposta multiple (catro opciéns). As preguntas mal contestadas 50
multiple pensalizan. A proba de resposta mdltiple establece un minimo ou restricion para

poder superar a materia. E dicir, independentemente da cualificacion alcanzada no

estudos de casos, se non se alcanzase unha puntuacién minima de 5 puntos sobre

10 na proba de resposta multiple se computara esta nota coa de estudo de casos

para os efectos da cualificacién global da materia e en consecuencia o alumno sera

cualificado Unica e exclusivamente sobre a base da nota obtida (aplicada a

ponderacion do 50%) no estudo de casos. Este criterio tamén se mantén para a

opcién de Xullo e a opcién adelantada de decenbro.

Condiciéns de realizacion da avaliacion final. Esté prohibido acceder & aula de exame

con calquera dispositivo que permita a comunicacion co exterior e/ou o

almacenamento de informacion.

No desenvolvemento do traballo ou resolucion do caso practico avaliarase:

- a precision e claridade das respostas

- a aplicacion dos fundamentos teéricos

- a calidade da presentacion

Condicions de realizacion da avaliacion final:

Esta prohibido acceder ou aula do exame con calquer dispositivo que permita a comunicacion co exterior e/ou almacenamento de informacion.

O alumno que realice actividades cuxo peso na avaliacion final sexa menor do 20% tera non presentado como nota final".
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Bibliografia complementaria

Recomendacions

Materias que se recomenda ter cursado previamente

Introducién ao Marketing/611G02015
Investigacion de Mercados/611G02024
Distribucién Comercial/611G02030

Materias que se recomenda cursar simultaneamente

Direccion Comercial/611G02035

Materias que contintian o temario

Observacions

Se valora positivamente la participacion en clase. Se facilitara bibliografia especifica al final de cada uno de los temas impartidos.

(*)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 arevisién do 6rgano competente dacordo coa normativa vixente que establece o proceso de elaboracién

de guias
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