099671.- COMPLEMENTOS PARA LA FORMACION DISCIPLINAR DE MARKETING Y COMERCIO

Programacion semanal

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

Semana 7

Programacion semanal

TEMAS

Tema 1. Fundamentos de marketing |

1.1. Introduccién y objetivos

1.2. Evolucion del concepto de marketing y
tendencias actuales en el marketing

1.3. Andlisis del comportamiento del consumidor
1.4. Referencias bibliograficas

Tema 2. Fundamentos de Marketing Il

2.1. Introduccion y objetivos

2.2. Andlisis del comportamiento del consumidor
Il: procesos psicoldgicos basicos

2.3. Analisis del comportamiento del consumidor
II: variables externas

2.4. Marketing mix de 4Ps y de 7Ps

2.5. Referencias bibliograficas

Tema 3. La importancia del marketing en la
gestion de la calidad en empresas de
servicios

3.1. Introduccion y objetivos

3.2. Productos versus servicios 5

3.3. El concepto de cliente: interno y externo
3.4. La deteccion de las necesidades de los
clientes

3.5. La percepcion de la calidad por los clientes:
las dimensiones de la calidad en los servicios y
los momentos de la verdad

3.6. La calidad del servicio emocional

3.7. Control de la calidad del servicio: la
importancia del andlisis de las quejas de los
clientes. Métodos de recogida de quejas y
estrategias para su analisis

Tema 3. La importancia del marketing en la
gestion de la calidad en empresas de
servicios (continuacion)

3.8. Proporcionando un servicio de calidad:
entrenamiento en trabajo emocional a los
empleados de primera linea de servicio

3.9. Referencias bibliograficas

Tema 4. Idea de empresa

4.1. Introduccién y objetivos

4.2. Definicion de idea de negocio

4.3. Requisitos para que la idea sea viable
4.4. ; Como tener o crear ideas de negocio?
Pasos para desarrollar

4.5. Andlisis DAFO

4.6. Canvas

4.7. Referencias bibliograficas

Tema 5. Disefio y elaboracion de producto a
consumidor

5.1. Introduccion y objetivos

5.2. Comunicacién y persuasion. El emisor
persuasivo

5.3. La persuasién comercial: la publicidad

5.4. El emisor y el receptor en la publicidad: el
anunciante y el publico

Tema 5. Disefio y elaboracién de producto a
consumidor (continuacién)

5.5. La planificacion

5.6. Elaboracion del mensaje: los cédigos no
verbales

ACTIVIDADES

Asistencia a 2 clases en directo a
elegir a lo largo del cuatrimestre
(0,25 puntos cada una)

Test tema 1(0,1 puntos)

Test tema 2(0,1 puntos)

Actividad: Desarrollo histérico del
concepto de marketing(1,5
puntos)

Test tema 3(0,1 puntos)

Test tema 4(0,1 puntos)

CLASES EN DIRECTO

El profesor programara a lo largo
del cuatrimestre las sesiones
complementarias correspondientes
segun las necesidades de los
estudiantes

Presentacion de la asignatura y
clase del tema 1

Clase del tema 2

Clase del tema 3

Clase del tema 3 (continuacion)

Clase del tema 4

Clase del tema 5

Clase del tema 5 (continuacion)
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Semana 8

Semana 9

Semana 10

Semana 11

Semana 12

Semana 13

Semana 14

Semana 15

Semana 16
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Tema 5. Disefio y elaboracion de producto a
consumidor (continuacién)

5.7. Elaboracion del mensaje: los codigos
verbales

5.8. Elaboracion del anuncio

5.9. Referencias bibliograficas

Tema 6. Procesos de compra, venta 'y
negociacion. Organizacion y gestion
comercial

6.1. Introduccion y objetivos

6.2. Los procesos de compra y de venta
organizacional: fases

6.3. La persuasion comercial: la publicidad

Tema 6. Procesos de compra, ventay
negociacion. Organizacion y gestion
comercial (continuacion)

6.4. La administracion de la fuerza de ventas
6.5. El servicio postventa. Tratamiento de
reclamaciones

6.6. Referencias bibliograficas

Tema 7. Medios y soportes de comunicacién
en marketing

7.1. Introduccion y objetivos

7.2. Marketing tradicional: prensa, radio y
television

Tema 7. Medios y soportes de comunicacion
en marketing (continuacion)

7.3. Marketing digital: canales y herramientas
7.4. Marketing digital: estrategias

7.5. Referencias bibliograficas

Tema 8. Investigacion comercial e
inteligencia de negocio

8.1. Introduccion y objetivos

8.2. Relacion entre inteligencia comercial e
inteligencia de negocio

8.3. Marketing digital: canales y herramientas
8.4. Recoleccion de datos externos técnicos:
Internet

Tema 8. Investigacion comercial e
inteligencia de negocio (continuacion)

8.5. Recoleccion operacional de datos externos
sociométricos

8.6. Referencias bibliograficas

Semana de repaso

Semana de examen

Actividad: Andlisis de un
anuncio(1,6 puntos)

Test tema 5(0,1 puntos)

Actividad: Elaboracién de un
dialogo de una reclamacion entre
un cliente y un dador del
servicio(1,6 puntos)

Test tema 6(0,1 puntos)

Test tema 7(0,1 puntos)

Test tema 8(0,1 puntos)

Clase del tema 5 (continuacion)

Clase del tema 6

Clase del tema 6 (continuacion)

Clase del tema 7

Clase del tema 7 (continuacion)

Sesion de explicacion del modelo
de examen

Clase del tema 8

Clase del tema 8 (continuacion)

Clase de repaso general de la
asignatura

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

Programacion semanal
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