1902020021.- Fundamentos de Marketing

Programacion semanal

En la programacién semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las

semanas del cuatrimestre.

Contenido tedrico

Actividades
(6 puntos)

Presentacion de la asignatura
Tema 1. Introduccion al marketing
1.1. Introduccion y objetivos

Asistencia a 2 sesiones presenciales virtuales, a elegir a lo largo del
cuatrimestre
(0,2 cada una)

Semana 1 . . .
1.2. Naturaleza y alcance del marketing Lectura: Las relaciones con los clientes
1.4. El marketing de la empresa (0,7 puntos)
1.5. Marketing estratégico y operativo Test tema 1
1.6. Referencias bibliograficas (0,1 puntos)
Tema 2. La direccion de marketing en la
empresa
Semana 2 2.1. Introduccién y objetivos
2.2. Planificacion estratégica corporativa
2.3. Planificacién de marketing
Tema 2. La direccion de marketing en la Caso practico: Decisiones sobre la planificacion de marketing de una
Semana 3 empresa (Con,tinuacién) empresa
2.4. Organizacion de marketing (0,9 puntos)
2.5. El plan de marketing Test tema 2
2.6. Referencias bibliograficas (0,1 puntos)
Tema 3. El entorno de marketing
3.1. Introduccion y objetivos
Semana 4 3.2. Marketing y entorno Test tema 3
3.3. Microentorno de marketing (0,1 puntos)
3.4. Macroentorno de marketing
3.5. Referencias bibliograficas
Tema 4. El mercado y la demanda
Semana 5 4.1. Introduccién y objetivos
4.2. Concepto y tipos de mercado
4.3. Conceptos de demanda
Tema_4. El _rpercado y la demanda Lectura: Green marketing
Semana 6 (Continuacion) (0,7 puntos)
4.4. Factores determinantes de la demanda '
4.5. Estructura y estimacién de la demanda Test tema 4
4.6. Referencias bibliograficas (0,1 puntos)
Tema 5. El comportamiento de compra del
consumidor L - Foro: Nuevas tendencias en el comportamiento de compra de los
5.1. Introduccion y objetivos )
P . consumidores
Semana 7 5.2. Caracteristicas del comportamiento del 0,5 puntos)
consumidor (0.5 pu
5.3. El proceso de decision de compra Test tema 5
5.4. Factores del proceso de decisién de compra (0,1 puntos)
5.5. Referencias bibliograficas
Tema 6. El comportamiento de compra de las
organizaciones
6.1. Introduccion y objetivos
6.2. Caracteristicas del comportamiento de compra
Semana 8 Test tema 6

organizacional

6.3. Proceso de decision de compra organizacional
6.4. Factores del proceso de decision de compra
organizacional

6.5. Referencias bibliograficas

(0,1 puntos)

Programacion semanal



Actividades

Contenido teodrico (6 puntos)

Tema 7. Investigacion comercial y gestion de
la informacion en marketing
7.1. Introduccién y objetivos

Semana 9 7.2. Sistemas de informacion en marketing

7.3. Fuentes de informacion en marketing

7.4. Naturaleza y alcance de la investigacion

comercial

Te_ma 7. In\_lt’estlgacmn co!neraal y_gestlpln de Caso practico: Cualitativo versus cuantitativo
Semana 10 la informacion en maljket'llllg (Cont!nuacmn) (0.9 puntos)

7.5. Proceso de la investigacién comercial '

7.6. Técnicas de obtencién de informacién Test tema 7

7.7. Referencias bibliogréficas (0.1 puntos)

Tema 8. Analisis y evaluacion de la

gf)lr.nﬁ] i:ggfégén y objetivos Caso practico: La competencia y sus implicaciones estratégicas
Semana 11 . (0,9 puntos)

8.2. Concepto de competencia

8.3. Identificacion de la competencia Test tema 8

8.4. Estrategias competitivas (0,1 puntos)

8.5. Referencias bibliograficas

Tema 9. Segmentacion de mercados y
posicionamiento
9.1. Introduccion y objetivos

Semana 12  9.2. Concepto, niveles y procesos de segmentacion
de mercados
9.3. Criterios de segmentacion de mercados
9.4. Métodos y técnicas de segmentacion de
mercados

Tema 9. Segmentacion de mercados y
posicionamiento (Continuacion)

9.5. Estrategias de segmentacion Test tema 9
9.6. Posicionamiento (0,1 puntos)
9.7. Referencias bibliograficas

Semana 13

Tema 10. Programa de marketing mix
10.1. Introduccion y objetivos

Semana 14 10.2. Prod_ucto Test terna 10
10.3. Precio
10.4. Distribucién (0.1 puntos)
10.5. Comunicacion
10.6. Referencias bibliograficas

Semana 15 Semana de repaso

Semana 16 Semana de examenes

Programacion semanal





