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Contenido

Bloque tematico Tema Apartados
PRIMERA PARTE Tema 01.- Marketing: Gestion de las | 1.1 Concepto de marketing.
DEFINICION Y relaciones rentables con los | 1.2 Orientacién de la empresa al mercado.
PROCESOS DE clientes. 1.3 Elementos basicos del marketing.
MARKETING 1.4 Los retos de los directivos de marketing.
Tema 02.- La empresa y la | 2.1. Planificacion estratégica: el plan estratégico.
estrategia de marketing: construir | 2.2. El marketing y la planificacién estratégica.
relaciones con los clientes. 2.3. El plan de marketing.
2.4. Organizacién, control y gestion de marketing.
SEGUNDA PARTE Tema 03.- El entorno de marketing. | 3.1. El microentorno de la empresa.
CONOCIMIENTO 3.2. El macroentorno de la empresa.
DEL MERCADO Y Tema 04 .- Mercado y | 4.1. Concepto y tipos de mercados.
DE LOS Comportamiento de compra del | 4.2. Principales  factores influenciadores  del
CONSUMIDORES consumidor comportamiento del consumidor.
4.3. El proceso de compra.
4.4. Tipos de comportamientos de compra.
4.5. Fases del proceso de decisién de compra.
Tema 05.- La informacién de | 5.1. Elsistema de informacion de marketing.
mercado y la investigacidn | 5.2. Fuentes para elaborar la informacion.
comercial. 5.3. Lainvestigacidn comercial: concepto y proceso.
5.4. Medicion y prevision de la demanda del mercado.
TECERA PARTE. Tema 06.- Segmentacion y | 6.1 Segmentacién de mercado: concepto y tipologia.
LAS DECISIONES | posicionamiento para conseguir una | 6.2 La diferenciacion de la oferta.
DE MARKETING ventaja competitiva. 6.3 Posicionamiento de mercado.

6.4 La seleccion y puesta en practica de la
estrategia de posicionamiento.

Tema 07.- Politica de productos:
producto, servicios y marca

7.1 Concepto y clasificacion del producto.

7.2 Decisiones sobre el producto: individual, de
linea y de gama.

7.3 Decisiones sobre la marca.

7.4 Decisiones del mix de producto.

7.5 Marketing de servicios: conceptos y estrategias.

Tema 08.- Politica de precios

8.1. Concepto e importancia del precio.
8.2. Factores a considerar para fijar precios.
8.3. Técnicas de fijacion de precios.

Tema 09.- Politica de comunicacion

9.1. El proceso de comunicacion y etapas del
desarrollo de una comunicacion efectiva

9.2. Publicidad.

9.3. Promocion de ventas.

9.4. Relaciones publicas.

Tema 10.- Politica de distribucion

10.1 1.- Naturaleza de los canales de distribucion.

10.2 2.- Funcionamiento y organizacion de los
canales.

10.3 3.- Decisiones sobre el disefio del canal.

10.4 4.- Distribucion fisica y gestion de la logistica.

10.5 5.- Nuevas tendencias de los canales de
distribucion.

10.6 . Merchandising.




Bloque tematico

Tema

Objetivos y Descripcion del contenido

PRIMERA PARTE -
CONCEPTOS
BASICOS DE
MARKETING:

La primera parte se
articula mediante
cinco temas que
analizan los aspectos
fundamentales y que
sirven de iniciacién a
las areas de estudio
que se inscriben en
el Marketing
Estratégico.

Tema 01.- Marketing:
Gestion de las
relaciones rentables
con los clientes.

Contenido: El primer tema describe el concepto de Marketing
y la evolucion de las orientaciones del Marketing. Se analizan
también las actividades que comprenden el Marketing
estratégico y el Marketing operativo.

Objetivos:

» 1.- Definir el concepto marketing y exponer sus componentes
fundamentales.

» 2.- Definir el concepto de gestion de marketing y analizar
como gestionan los directivos la demanda y construyen las
relaciones rentables.

» 3.- Compara los cinco enfoques de la gestion de marketing y
expresar las ideas basicas que dirigen la gestion de la
demanda, la generacion de valor y la satisfaccion del cliente.

» 4.- Analizar los principales retos a los que se enfrentan los
directivos de marketing.

Tema 02.- La empresa

y la estrategia de
marketing: construir
relaciones con los
clientes.

Contenido: En el tema dos se analizan la planificacion de

Marketing y el Plan de Marketing como instrumento de

integracion de las decisiones y actuaciones comerciales de la

empresa.

Objetivos:

» 1.- Explicar el concepto de planificacion estratégica a sus
distintos niveles empresariales y conocer los pasos a realizar.

» 2.- Explicar como se forman las carteras de negocios y cémo
se disefian las estrategias de crecimiento.

»  3.- Explicar las distintas estrategias funcionales de marketing
y la integracion de las mismas en la planificacion estratégica
empresarial.

» 4. Describir el proceso de marketing y las fuerzas que
influyen en el mismo.

» 5.- Conocer las funciones de la gestion de marketing y los
distintos elementos que integran un plan de marketing..

PRIMERA PARTE -
CONCEPTOS
BASICOS DE
MARKETING:

La primera parte se
articula mediante
cinco temas que
analizan los aspectos
fundamentales y que
sirven de iniciacién a
las areas de estudio
que se inscriben en
el Marketing
Estratégico.

Tema 03.- El entorno
de marketing.

Contenido: El tercer tema estudia la funcién y organizacion

del Marketing en el sistema empresa. También se describen los

principales elementos que componen el entorno de Marketing

de la empresa.

Objetivos:

» 1.- Describir las fuerzas del entorno que afectan a la
capacidad de la compafiia para servir a sus clientes.

» 2.- Explicar como los cambios en el entorno demogréafico y
econdmico afectan a las decisiones de marketing.

» 3.- Identificar las principales tendencias en los entornos
naturales y tecnoldgicos de la compafiia.

» 4.- Explicar los cambios clave que ocurren en los entornos
politicos y culturales.

Tema 04.- Mercado y
comportamiento de
compra del consumidor

Contenido: El tema cuatro describe las principales relaciones
entre el Marketing y el comportamiento del consumidor y
examina los principales factores de influencia.

Objetivos:

» 1.- Definir el mercado de los consumidores.

» 2.- Definir un modelo general del comportamiento de compra
del consumidor.

» 3.- Conocer la influencia de la cultura, la subcultura y la clase
social en el comportamiento de compra del consumidor.

» 4. Describir las caracteristicas personales y los factores
psicologicos de los consumidores que influyen en sus
decisiones de compra.

» 5. Analizar como varia el proceso de decision del
consumidor con el tipo de decision de venta.




Tema 05.- La
informacién de mercado

Contenido: El tema cinco desarrolla la utilidad y las aplicaciones
de la investigacion de mercados en el sistema empresarial.

y la investigacion | También las etapas e instrumentos empleados en el proceso de
comercial. investigacion de mercados.
Objetivos:
» 1.- Explicar la importancia de la informacion para la empresa.
» 2.- Definir el sistema de informacion marketing y discutir sus
partes.
» 3.- Describir los pasos del proceso de investigacion
comercial.
» 4.- Comparar las ventajas y desventajas de los diferentes
métodos de recogida de informacion.
» 5.- Exponer los principales métodos para estimar la demanda
del mercado en el momento actual.
SEGUNDA PARTE. | Tema 06.- Contenido: El tema seis desarrolla el concepto y las diferentes

LAS DECISIONES
DE MARKETING

La segunda parte
estd compuesta por
cinco temas que
centran su estudio en
las variables clasicas
del Marketing y que
permiten la
preparacion a las
decisiones que
previamente se han

estudiado y que
conforman el
denominado

Marketing Operativo.

Segmentacion y
posicionamiento para
conseguir una ventaja
competitiva.

clasificaciones y dimensiones del producto. Se analizan también

otros aspectos relativos al producto como el ciclo de vida, las

decisiones sobre marca, envase y etiqueta y las decisiones sobre
innovacion de productos.

Objetivos:

» 1.- Definir y aplicar los conceptos de segmentacion de
mercados y de publico objetivo.

» 2.- |dentificar y aplicar las principales variables de
segmentacion utilizadas en el mercado de consumo y en el
empresarial.

» 3.- Explicar como decidir la estrategia mas adecuada de
cobertura de mercado.

» 4. |dentificar y aplicar las principales formas de diferenciar
las ofertas.

» 5.- Explicar como escoger la posicién que se desea que la
oferta ocupe en la mente del publico objetivo escogido.

Tema 07.- Politica de
productos:  producto,
servicios y marca

Contenido: El tema siete desarrolla el concepto y las diferentes

clasificaciones y dimensiones del producto. Se analizan también

ofros aspectos relativos al producto como el ciclo de vida, las

decisiones sobre marca, envase y etiqueta y las decisiones sobre

innovacion de productos.

Objetivos:

» 1.- Definir el término producto.

» 2.- Explicar las principales clasificaciones de productos.

» 3.- Sefialar el conjunto de decisiones sobre el producto
individual, de linea y de gama.

» 4.- Explicar la finalidad perseguida con la creacidén de marca

e identificar las principales decisiones a adoptar sobre la

misma.

5.- Definir el concepto y la naturaleza de los servicios.

6.- Identificar y definir las estrategias de marketing de

servicios.

\ 74

Tema 08.- Politica de
precios

Contenido: El tema ocho se centra en el concepto precio, su

utilidad y los diferentes métodos de fijacion de precios.

Objetivos:

» 1.- Comprender los factores internos y externos que afectan
al precio.

» 2.- Explicar el impacto del coste en el precio.

» 3.- Aprender cdmo influyen las estructuras del mercado en la
fijacion de precios.

» 4.- Comparar y evaluar los distintos métodos de la fijacién de
precios.




Tema 09.- Politica de | Contenido: En el tema nueve se estudian los aspectos basicos

comunicacion de la distribucion comercial, sus objetivos y funciones, el disefio

y estructura de los canales de distribucion.

Objetivos:

» 1.- Nombrar y definir las herramientas del mix promocional.

» 2.- Explicar los pasos que hay que seguir para el desarrollo
de estrategias de comunicacion efectivas en marketing.

» 3.- Describir las principales decisiones de un programa de
publicidad.

» 4.- Explicar cdmo se desarrolla e implementa una campafia
de promocion de ventas.

» b5.- Explicar cdmo utilizan las empresas las relaciones
publicas para comunicarse con su publico.

Tema 10.- Politca de | Contenido: El tema nueve analiza la comunicaciéon comercial

distribucién y sus principales instrumentos: publicidad, promocion de ventas,
relaciones publicas, venta personal y Marketing directo.
Objetivos:
» 1.- Explicar el papel de los canales de distribucién y sus
funciones.
» 2.- Identificar los tipos de canales alternativos que tiene una
empresa.

» 3.- Explicar como las empresas seleccionan, motivan y
evaltan a los miembros de los canales.

» 4. |dentificar las principales decisiones a las que se
enfrentan los especialistas de marketing cuando determinan
la estructura de los canales de distribucion.

» b5.- Explicar como estan evolucionando los canales de
distribucion y las implicaciones de estas tendencias para los
especialistas de marketing.

Bibliografia

Bibliografia Principal:

Titulo Introduccion al Marketing (32 Ed) (2011).
Autor ARMSTRONG, G.; KOTLER, P.; MERINO, M.J.; PINTADO, T.; JUAN, J. M.
Editorial Ed. Pearson Educacién, Madrid

Bibliografia Complementaria:

Titulo Fundamentos de marketing (2009).
Autor SANTESMASES, M.

Editorial Ed. Piramide, Madrid

Titulo Principios de marketing (2008).
Autor KOTLER, P.; ARMSTRONG.
Editorial Ed. Pearson Educacion, Madrid
Titulo Fundamentos de Marketing (2007).
Autor JOBBER, D. y FAY, JOHN
Editorial McGraw-Hill.

Titulo Introduccion al Marketing (2006).
Autor KOTLER, P., ARMSTRONG, G., SAUNDERS, J., WONG, V.
Editorial Pearson y Prentice-Hall.




Bibliografia por temas:

Tema 1

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 1
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 1.

* KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 1

» JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 1.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 1.

Tema 2

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 2
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 11.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 2

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 12.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 2.

Tema 3

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 3.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 2.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 3

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 2.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 3.

Tema 4

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 5.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 3.

* KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 4.

Tema 5

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 4.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 4.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 5

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 3.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 4.

Tema 6

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 6.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 5.

* KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 6

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 4.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 5.

Tema 7

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulos 7 y 8.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 6.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulos 7y 8

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 6.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 7.

Tema 8

Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulo 9.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 7.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 9

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 8.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 9.




Tema 9 Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulos 12 y 13.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 10.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulos 10 y 11

* JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 12y 13.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 12.

Tema 10 | Bibliografia basica:

*  ARMSTRONG, G.; KOTLER, P, et alt (2011): Capitulos 10 y 11.
Bibliografia complementaria:

*  SANTESMASES, M. (2009): Capitulo 8.

e KOTLER, P, et alt (2008): Capitulo 12

e JOBBER, D.y FAHI, J. (2007): Capitulo 9.

* KOTLER, P. et al. (2006): Capitulo 10y 11.

Profesorado

Nombre y apellidos

Dr. Carmelo Mercado Idoeta

Horario de tutorias

Martes de 11 a 13 horas

Correo electrénico

carmelo.mercado@urjc.es

Departamento/area | Economia de la Empresa / Comercializacién e Investigacion de Mercados

de conocimiento

Categoria Profesor Titular de Universidad.

Cargos Coordinador del Area de Comercializacion e Investigacion de Mercados de la URJC

académicos Director del Departamento de Economia de la Empresa de la URJC

Titulacién Diplomado en Estudios Empresariales, por la Universidad Complutense de Madrid.

Académica Licenciado en Ciencias Econémicas y Empresariales, por la Universidad Complutense de Madrid,
Doctor en Ciencias Econdémicas y Empresariales, por la Universidad Complutense de Madrid.
Master Oficial en Ciencias Histéricas por la Universidad Rey Juan Carlos

Experiencia Profesor del area de Comercializacion desde al afio 1992.

Docente Profesor Titular de Universidad con dedicacion a tiempo completo desde el afio 2000.
Imparte docencia en el Grado en Marketing, la Licenciatura de Administracion y Direccion de
Empresas y el Master Oficial en Marketing.

Experiencia DATOS BASICOS DEL CURRICULUM

Profesional Publicaciones e investigaciones:

Autor y coautor de varios libros sobre el Marketing entre los que cabe destacar:

- “Empresa Global y Mercados Locales". Editor. Editorial ESIC (2007)

- “Investigacion del Mercado Turistico®. Ed. Asociacién Catalana de Contabilidad y Direccion. (2006).
- “Los Limites de la Responsabilidad Social de la Empresa®“. Co-director. Ediciones AEDEM (2006)

- “Técnicas y Practicas de Comercio Exterior”. Editorial Dickynson (2006)

- “Empresa y medio ambiente, hacia al gestion sostenible”. Editorial Nivola (2003)

- “Direccion y Técnicas de Ventas". Editorial ESIC (2000).

- “Direccion Comercial y Marketing”. Instituto Superior de Técnicas y Practicas Bancarias (2000)

- “Banca en Internet: Marketing y nuevas tecnologias” Editorial Dickynson (1999)

- “Nociones de Marketing”. Editorial Nuevas Estructuras (1999)

- “Técnicas de Comercio Exterior” Ed en CD. Editorial Erika (1999)

- “Marketing Fundamental®. Editorial McGraw-Hill (1997)

- “Marketing Financiero: Principios y Estrategias®. Editorial Civitas (1997)

- “Comercializacion de Servicios Financieros”. Editorial McGraw-Hill (1997)

Autor de numerosos articulos y monografias de investigacion.

Autor de 50 ponencias en congresos nacionales e internacionales en el ambito de la Economia de la
Empresa, Marketing, Direccién de Empresas y Banca y finanzas.

Director de 14 tesis doctorales ya leidas y de 9 en proceso de desarrollo.




