Programacion semanal

06191.- DIRECCION COMERCIAL I

En la programacion semanal te presentamos un reparto del trabajo de la asignatura a lo largo de las semanas del cuatrimestre.

SEMANAS

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Semana 5

Semana 6

Programacion semanal

TEMAS

Tema 1. Investigacién comercial |
1.1. Introduccién y objetivos
1.2. ;Qué es la investigacion comercial?

1.3. Definicion y aplicacion de la
investigacion comercial

1.4. Fases de la investigacion comercial
1.5. Disefio de la investigacion

Tema 2. Investigaciéon comercial Il
2.1. Introduccion y objetivos

2.2. Seleccion de las fuentes de
informacion

2.3. Determinar como obtener esa
informacion

Tema 2. Investigacion comercial Il
(continuacion)

2.4. Recogida de los datos

2.5. Tratamiento y analisis de los datos
2.6. Interpretacion de los resultados y
presentacion de conclusiones

Tema 3. Direccion estratégica y
marketing

3.1. Introduccién y objetivos

3.2. El concepto de estrategia

3.3. La satisfaccion de los grupos
participantes en la organizacion

3.4. La direccion estratégica

3.5. El marketing en el contexto de la
direccion estratégica

3.6. La estrategia de marketing en la
empresa

Tema 4. Posicionamiento estratégico
4.1. Introduccion y objetivos

4.2. El concepto de posicionamiento
4.3. Tipos de posicionamiento

4.4. Diferenciacion y posicionamiento
4.5. Tipos e instrumentos de
diferenciacion

4.6. Criterios para diferenciar

4.7. Fases del proceso de
posicionamiento

Tema 5. Analisis de la competencia
5.1. Introduccién y objetivos

5.2. Nocién de competencia

5.3. Determinantes del grado de
rivalidad competitiva

5.4. Métodos de identificacion de los
competidores

5.5. Andlisis de los competidores
5.6. Disefio de un sistema de
inteligencia competitiva

ACTIVIDADES

Asistencia a 2 clases en directo a elegir a
lo largo del cuatrimestre (0,15 puntos cada
una)

Test Tema 1(0,1 puntos)

Actividad 1(1,3 puntos)

Test Tema 2(0,1 puntos)

Test Tema 3(0,1 puntos)

Actividad grupal(2 puntos)

Test Tema 4(0,1 puntos)

Test Tema 5(0,1 puntos)

CLASES EN DIRECTO

Sesion de presentacion de la
asignatura

Clase del Tema 1

Clase del Tema 2 (se incluye
presentacion de actividad 1)

Clase del Tema 2

Clase del Tema 3

Clase del Tema 4 (se incluye
presentacion de actividad 2
(grupal))

Clase de Resolucion de la
actividad 1

Clase del Tema 5
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Semana 7

Semana 8

Semana 9

Semana 10

Semana 11

Semana 12

Semana 13

Programacion semanal

Tema 6. La fuerza de ventas.
Introduccion

6.1. Introduccién y objetivos

6.2. Principales aportaciones de la
fuerza de ventas

6.3. Tendencias de la fuerza de ventas

Tema 6. La fuerza de ventas.
Introduccién (continuacion)

6.4. Funcion y actividades de ventas
6.5. Estrategia de marketing y la
funcién de ventas

6.6. Estrategia de ventas

6.7. Referencias bibliograficas

Tema 7. Seleccién y formacién de
equipos de ventas

7.1. Introduccién y objetivos

7.2. Adquisicion de talento de ventas
7.3. Socializacion de la fuerza de
ventas

Tema 7. Seleccién y formacién de
equipos de ventas (continuacién)

7.4. Proceso de busqueda y seleccién
7.5. Formacion de la fuerza de ventas
7.6. Gestién del proceso de formacion
en ventas

7.7. Referencias bibliograficas

Tema 8. Liderazgo y nuevas formas de
dirigir la funciéon comercial

8.1. Introduccién y objetivos

8.2. Liderazgo en ventas

8.3. Perspectivas situacionales de
liderazgo en ventas

8.4. Funciones de liderazgo en ventas
8.5. Cuestiones éticas y juridicas

8.6. Referencias bibliograficas

Tema 9. Estrategia de imitacion

9.1. Introduccién y objetivos

9.2. Caracterizacion de la estrategia de
imitacion

9.3. La estrategia de empresa
seguidora frente a la estrategia de
empresa pionera

9.4. Estrategias de imitacién exitosas

Tema 10. Estrategias competitivas |
10.1. Introduccién y objetivos

10.2. Bases para la elaboracién de una
estrategia competitiva

10.3. Tipologia de estrategias
competitivas

10.4. Condiciones del mercado y
estrategias competitivas

10.5. Estrategias competitivas,
implicaciones de marketing y
resultados

Test Tema 6(0,1 puntos)

Actividad 3(1,3 puntos)

Test Tema 7(0,1 puntos)

Test Tema 8(0,1 puntos)

Test tema 9(0,1 puntos)

Test tema 10(0,1 puntos)
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Clase del Tema 6

Sesion de Recomendacion de
Examen

Clase del Tema 6

Clase del Tema 7

Clase de Resolucion de la
actividad 2 (grupal)

Clase del Tema 7 (se incluye
presentacion de actividad 3)

Clase del Tema 8

Clase del Tema 9

Clase del Tema 10
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Semana 14

Semana 15

Semana 16

Tema 11. Estrategias competitivas Il
11.1. Introduccién y objetivos

11.2. Tipologia de estrategias
competitivas de Kotler y Singh

11.3. Estrategias de lider

11.4. Estrategias de retador

11.5. Estrategias del seguidor

11.6. Estrategias de especialistas

Clase de Repaso

Semana de examenes

Test tema 11(0,1 puntos)
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Clase del Tema 11

Clase de Resolucion de la
actividad 3

Esta Programacién semanal puede ser modificada si el profesor lo considera oportuno para el enriqguecimiento de la asignatura.
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