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Direccién: C/ La Ciglefia, 60 Caodigo postal: 26006
Localidad: Logrofo Provincia: La Rioja

Teléfono: 941299382 Fax: 941299393 Correo electréonico: dpto.eco.empresa@unirioja.es

PROFESORADO PREVISTO

Profesor: Olarte Pascual, M2 Cristina

Teléfono: 941299381 Correo electrénico:  cristina.olarte@unirioja.es

Despacho: 110 Edificio: EDIFICIO QUINTILIANO Tutorias: Consultar
Profesor: Alesanco Llorente, Maria

Teléfono: Correo electrénico: = maria.alesanco@unirioja.es

Despacho: Edificio: EDIFICIO QUINTILIANO Tutorias: Consultar
Profesor: Gaona Garcia, Cristina

Teléfono: 941299775 Correo electrénico:  cristina.gaona@unirioja.es

Despacho: 100 Edificio: EDIFICIO QUINTILIANO Tutorias: Consultar
Profesor: Garcia Milon, Alba

Teléfono: Correo electrénico:  alba.garciam@unirioja.es

Despacho: Edificio: EDIFICIO QUINTILIANO Tutorias: Consultar
Profesor: Jiménez Galan, Eduardo Miguel

Teléfono: Correo electrénico:  eduardo.jimenez@unirioja.es

Despacho: Edificio: EDIFICIO QUINTILIANO Tutorias: Consultar
Profesor: Pelegrin Borondo, Julio Enrique

Teléfono: Correo electrénico:  julio-enrique.pelegrin@unirioja.es

Despacho: Edificio: Tutorias: Consultar

DESCRIPCION DE LOS CONTENIDOS

La asignatura Fundamentos de Marketing tiene como funcion primordial dar al alumno los conocimientos basicos sobre el
Marketing. Sus contenidos han sido definidos en cuatro partes: conceptualizaciéon del marketing como proceso de intercambio
de bienes, servicios, ideas y valores; analisis del comportamiento de compra de los consumidores finales; estudio de la
conducta de compra de las organizaciones; y, por ultimo, elaboracién de las politicas comerciales a partir de la adaptacion de
la entidad al micro entorno en el cual desarrolla su actividad.

REQUISITOS PREVIOS DE CONOCIMIENTOS Y COMPETENCIAS PARA PODER CURSAR CON EXITO LA ASIGNATURA

Recomendados para poder superar la asignatura.
Se aconseja haber cursado la asignatura Gestion de organizaciones, en la cual se realiza una introduccién a la Economia de la
Empresa.
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Asignaturas que proporcionan los conocimientos y competencias:
® (Gestidn de organizaciones

CONTEXTO
COMPETENCIAS

Competencias generales

Competencias genéricas instrumentales

CGIT1. Capacidad de andlisis y sintesis

CGIT2. Capacidad de organizacion y planificacion

CGIT3. Capacidad para comunicarse de forma oral y escrita en lengua nativa
CGIT4. Conocimientos de informatica relativos al ambito de estudio
CGIT5. Capacidad de gestion de la informacion

Competencias genéricas personales

CGIP1. Capacidad de trabajo en equipos disciplinares y multidisciplinares.
CGIP3. Habilidades en las relaciones interpersonales.

CGIP5. Razonamiento critico.

Competencias genéricas sistémicas

CGS1. Capacidad de aprendizaje autbnomo.

CGSa3. Creatividad

Competencias especificas

CE1. Capacidad para entender las instituciones y agentes econémicos como resultado y aplicacion de representaciones
tedricas o formales acerca de como funciona la economia.

CE4. Capacidad para aplicar al analisis de los problemas empresariales criterios profesionales basados en el manejo de
instrumentos técnicos.

RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

Capacidad para conocer y comprender los fundamentos de marketing.

Capacidad de realizar una investigacion comercial.

Capacidad para utilizar paquetes informaticos aplicados al ambito de la gestién comercial y de marketing.
Capacidad para comprender y gestionar la labor de venta en toda clase de organizaciones.

TEMARIO

PRIMERA PARTE: MARKETING: FUNCIONES Y ENTORNO

Tema 1: INTRODUCCION AL MARKETING

1.1 Naturaleza y alcance del marketing.

1.2 El marketing en la empresa.

1.3 Elementos basicos del marketing.

1.4 Orientacion al mercado y marketing de relaciones.
Tema 2: EL MARKETING Y SU ENTORNO

2.1 Marketing y entorno

2.2 El macro entorno de marketing

2.3 El micro entorno de marketing

SEGUNDA PARTE: MERCADO Y DEMANDA EN MARKETING
Tema 3: EL MERCADO Y LA DEMANDA

3.1 Concepto de mercado, clasificacion y caracteristicas.
3.2 Mercado y oportunidades de marketing.

3.3 Factores determinantes de la demanda.

3.4 Estructura y estimacion de la demanda

3.5 Las areas comerciales.

Tema 4: SEGMENTACION DE MERCADOS

4.1 Concepto y ambito de la segmentacion de mercados.
4.2 Proceso de segmentacion de mercados.

4.3 Criterios de segmentacion.

4.4 Métodos y técnicas de segmentacion.

4.5 Segmentacion y estrategia comercial.

Tema 5: EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
5.1 Comportamiento del consumidor y el marketing.

5.2 El proceso de decision de compra.
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5.3 Factores del proceso general de decisién de compra.
5.4 El movimiento de defensa del consumidor.

Tema 6 EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LAS ORGANIZACIONES
6.1 Caracteristicas de las compras organizacionales.

6.2 El proceso de decisiéon de compra organizacional.

6.3 Los protagonistas de las compras organizacionales.
6.4 Compras organizacionales y marketing.

TERCERA PARTE: INFORMACION EN MARKETING
Tema 7: SISTEMAS DE INFORMACION EN MARKETING
7.1 Sistemas de informacion de marketing.

7.2 Fuentes de informacion de marketing.

7.3 Servicios electronicos e instrumentos de informacion.
7.4 La investigacion comercial.

BIBLIOGRAFIA
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Recursos en Internet

Catedra de comercio
http://www.catedradecomercio.com

METODOLOGIA

Modalidades organizativas

Clases tedricas

Clases practicas

Estudio y trabajo en grupo

Estudio y trabajo auténomo individual

Métodos de ensefianza

Método expositivo - Leccidon magistral
Estudio de casos

Resolucién de ejercicios y problemas

ORGANIZACION

Actividades presenciales Tamano de grupo m

Clases practicas de aula Reducido 15,00
Clases practicas de laboratorio o aula informatica Informatica 5,00
Clases tedricas Grande 35,00
Pruebas presenciales de evaluacion Grande 5,00
Total de horas presenciales 60,00
| Trabajo auténomo del estudiante | Horas |
Estudio y trabajo auténomo individual 65,00
Estudio y trabajo en grupo 25,00
Total de horas de trabajo auténomo 90,00

Total de horas 150,00

EVALUACION
| ] |

20/05/2020 18:17:18 - G 2019-20 - 207G - 685 Pag. 3 de 4.


https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?297258
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?297258
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?297120
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?297120
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?295969
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?295969
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?265425
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?265425
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?308753
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?308753
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?337362
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?337362
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroAbsys?361538
https://aps.unirioja.es/cgi-bin/GDocente/enlaceLibroBiba?361538
http://www.catedradecomercio.com

Grado en Turismo

U N IVE RSI DAD Fundamentos de marketing
DE LA RIOJA Curso 2019-20

Pruebas escritas 65%

Pruebas orales 5%
Trabajos y proyectos 25%
Pruebas de ejecucion de tareas reales y/o simuladas 5%
Total 100%

Comentarios

La evaluacién se establece en funcion de los dos aspectos desarrollados en la metodologia docente. Se intenta
potenciar el esfuerzo continuado del alumno a lo largo de toda la asignatura, de forma que se puedan alcanzar los
objetivos de aprendizaje.

Para evaluar la parte tedrica se realiza examen, que permita evaluar la asimilacién y comprensién de los fundamentos
tedricos y su aplicacion practica. Para que el apartado “prueba escrita” forme parte de la media (ponderada segtin el %
sobre el total) la calificacion obtenida ha de ser igual o superior a 5 puntos sobre 10.

Para la parte practica se consideran las valoraciones realizadas a los trabajos practicos desarrollados. Cada alumno
debe disponer de una carpeta con el conjunto de trabajos practicos que ha desarrollado para su custodia y entregar
una copia al profesor cuando lo solicite. Para que el apartado “trabajos y proyectos” forme parte de la media
(ponderada segtin el % sobre el total) la calificacion obtenida ha de ser igual o superior a 5 puntos sobre 10 puntos
posibles.

Técnicas de observacion. Los profesores observaran el esfuerzo y el comportamiento del estudiante (asistencia a
clase, esfuerzo en el cumplimiento de las tareas encomendadas, comportamiento del alumno).

Criterios criticos para superar la asignatura
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