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1. DATOS DEL PROYECTO DE INNOVACION DOCENTE

TITULO: Desarrollo de la asignatura Fundamentos de Comercializacion en el

campus virtual Studium y ejecucion de material docente
CODIGO: ID11/062

FINANCIACION CONCEDIDA: 150 €

MIEMBROS DEL EQUIPO:

Dr. D2. Rosa M. Herndndez Maestro (Coordinadora del proyecto)
D. Alvaro Garrido Morgado

CENTRO: Facultad de Economia y Empresa

DURACION: Curso académico 2010/2011

DATOS BASICOS DE LA ASIGNATURA:

DENOMINACION CREDITOS TIPO CURSO SEMESTRE TITULACION ALUMNOS
GRADO EN
FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION Y 146 (DOS
. 6 OBLIGATORIA SEGUNDO SEGUNDO )
COMERCIALIZACION DIRECCION DE GRUPOS)
EMPRESAS

La asignatura consta de una hora de teoria y de hora y media de préctica a la
semana. Ademas, cada alumno recibe dos sesiones de media hora de

seminarios/tutorias al semestre.

Tiene dos grupos. Cada grupo de teoria (aprox. 70 estudiantes) se divide en
tres grupos de practicas (20-30 estudiantes). Cada grupo de préacticas se divide

en tres grupos de seminarios/tutorias (6-10 estudiantes).
2. OBJETIVOS DEL PROYECTO

Con este proyecto se perseguia desarrollar la asignatura en el marco del
Espacio Europeo de Educacion Superior (EEES) en un contexto en el que hay
gran numero de alumnos por grupo. Asi, buscando dar mayor importancia a la
interaccion con los alumnos y teniendo menor importancia la leccion magistral,
se queria desarrollar la plataforma STUDIUM como elemento clave para el
aprendizaje. Ademas, dado que los manuales précticos de esta materia se
habian quedado desfasados y/o contenian errores, se pretendia actualizar los

contenidos practicos.
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En particular, con este proyecto se perseguia:

1. Implicar al alumno en el desarrollo de la asignatura, fomentando su

interés en la materia.

2. Lograr un aprendizaje méas profundo y duradero.

3. Que el alumno se familiarizara con los recursos electrénicos en el
proceso de aprendizaje.

3. METODOLOGIA DE TRABAJO

Para conseguir los objetivos mencionados en este proyecto se realizaron una
serie de actividades en las que tuvieron una participacion activa muy

importante los alumnos.

Por un lado, periédicamente se colocaron en Studium distintas tareas con un
plazo de tiempo asociado para que el alumno participara. Transcurrido el plazo
se colgaron, cuando asi procedio, las soluciones correspondientes.

En concreto, las actividades a realizar en la plataforma virtual STUDIUM han

sido las siguientes:

Autoevaluacion periddica.
- Problemas précticos que el alumno resolvio a partir de unas directrices.

- Creacion de una base de datos sobre empresas de estudios de

mercado, incluyendo la pagina web de interés.

- Creacion de una base de datos de ejemplos reales de anuncios que
contengan variables de segmentacion, identificando cuales eran

relevantes en cada caso.

Por otra parte, a partir de la confeccidbn de nuevos ejercicios practicos y del
desarrollo de las soluciones correspondientes, se ha constituido un manual de

ejercicios practicos para la asignatura que facilitara la tarea a los estudiantes.
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Nuestro calendario de actividades ha sido el siguiente:

Octubre-Diciembre 2011 / Enero 2012. PREPARACION. Redaccion de
cuestionarios de autoevaluacién y elaboracidbn de ejercicios practicos y
actividades. Asi mismo, se disefi6 la asignatura en la plataforma STUDIUM.

Febrero-Mayo 2012. DESARROLLO. Se presentan al alumno para su
resolucién: problemas practicos, cuestionarios de autoevaluacion y otras
actividades, como la construccion de bases de datos. Por otra parte, se
elaboran nuevos ejercicios practicos que van nutriendo el manual hasta

completarlo.

Mayo-Junio 2012. CONCLUSION. Maquetacion del manual de ejercicios
resueltos y elaboracion de la memoria

3.1.Uso del campus virtual STUDIUM

Se disefid un espacio dentro del campus virtual STUDIUM destinado a la

asignatura, con la siguiente estructura:

¢ Informacion general de la asignatura, indicando:
1. Informacién sobre el profesorado y horario de tutorias presenciales
establecidos para el curso académico 2011-2012

2. Programa de la asignatura

3. Bibliografia detallada, diferenciando entre teoria y practica.
4. Detalle de la metodologia de evaluacion

5. Distribucién/horarios de alumnos en practicas

6. Fechas de seminarios/tutorias

7. Distribucion de alumnos en seminarios/tutorias

e Un apartado para cada uno de los siete temas teoricos que componen el
programa de la asignatura incluyendo en formato pdf las diapositivas del

Power Point utilizado en clase.

e Un apartado para la parte practica, que incluye los enunciados de los
ejercicios, facilitados al alumno con anterioridad a la clase correspondiente.

Asi como la resolucion de los ejercicios una vez terminada la clase
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correspondiente. Ademas, se incluyen actividades o tareas individuales
relacionadas con la parte practica a resolver por el alumno en un periodo de

tiempo.

e Un apartado para los seminarios/tutorias. Cada alumno ha participado en
dos sesiones al semestre de media hora cada una en la que por grupos se
presentaron los resultados de las tareas encargadas a través de Studium.
Subieron la presentacién en Power Point a Studium. Si cada sesion de
seminarios/tutorias tiene asignados entre 6-10 alumnos, se formaron dos

grupos de estudiantes en cada sesion.

e El espacio para la asignatura también incluye cuestionarios-test de opcion

multiple, autoevaluacion.

e Ademas, se utilizé a lo largo del semestre el apartado “Calificaciones” de
Studium. Todas las calificaciones parciales y finales se han ido cargando en
Studium, en el apartado destinado para ello por la plataforma. De esta
forma, el alumno en cada momento ha tenido disponible la calificacion

acumulada.

e Por ultimo, se han habilitado enlaces a la prensa diaria (noticias de interés
general y de la Universidad de Salamanca).

El ANEXO presenta una vision general del curso en STUDIUM, de algunos de
los documentos (Bibliografia, Detalle de Metodologia de Evaluacion), de los
cuestionarios de autoevaluacion y del apartado de “Calificaciones”. Ademas, se
recoge el detalle del numero de “vistas” de los principales elementos

contenidos en Studium.

3.2. Cuestionarios de autoevaluacion

Con el fin de que el propio estudiante valore su evolucion en el conocimiento y
habilidades requeridas en la asignatura, se disefiaron tests de opcion mdultiple,
para su resolucion por parte del estudiante. La realizacion de dichos tests se
planteé como una opcién complementaria y voluntaria sin computar de cara a

la calificacion final de la asignatura.

Se desarrollaron cuestionarios, compuestos por 10 preguntas de opcién

multiple, seleccionadas aleatoriamente a partr de una bateria de
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aproximadamente 30 preguntas. Su tiempo de resolucion se establecié en 20
minutos. Cada alumno sélo disponia de un intento y, tras realizar el test, se le

informaba de la puntuacion obtenida (0-10 puntos).

3.3. Elaboracion de un manual de ejercicios resueltos

Se ha elaborado un manual de ejercicios que cubre los tres bloques
fundamentales de la parte practica de la asignatura: Areas comerciales,
Respuesta de mercado y comportamiento del consumidor, y Segmentacién de
mercados. Los ejercicios se presentan resueltos con una breve explicacion en
cada caso. El manual pretende ser una herramienta de apoyo para el

estudiante. La referencia es la siguiente:

Herndndez Maestro, R.M.; Garrido Morgado, A. (2012): Ejercicios Practicos de

Marketing. Ed. Ratio Legis, en prensa.
4. RESULTADOS

De forma general, con este proyecto se perseguia implicar al alumno en el
desarrollo de la asignatura, fomentando su interés en la materia; lograr un
aprendizaje mas profundo y duradero; y que el alumno se familiarice con los

recursos electronicos en el proceso de aprendizaje.

Tras implantar esta nueva metodologia, creemos que se ha logrado cubrir los
objetivos. En concreto, se ha conseguido implicar al alumno en el desarrollo de
la asignatura, fomentando su interés en la materia. El reparto de las actividades
a realizar por el alumno lo largo del semestre hace que el alumno tenga
siempre presente la asignatura y los resultados en cuanto a participacion y
calificacion de las pruebas parciales han sido muy positivos (se muestran a
continuacion, tablas 1-3). Asi mismo, el trabajo constante sienta la base de un
aprendizaje mas profundo y duradero. A este respecto, los resultados finales de
la asignatura han sido muy satisfactorios (tabla 4) y la superacion de la
asignatura en este contexto implicara una mayor pervivencia de los
conocimientos adquiridos en comparacion con el anterior sistema educativo.
Ademas, el alumno ha utilizado recursos electrénicos en el proceso de
aprendizaje, no solo para el seguimiento de la asignatura en STUDIUM, sino

también para la realizacion de algunas de las actividades planteadas (ej.
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busqueda de paginas web de empresas de investigacion de mercados y su
descripcion, andlisis de anuncios on line, etc.). A este respecto, el detalle del
namero de “vistas” de cada elemento da idea de la intensidad con la que los
alumnos han acudido a Studium (ver “Numero de vistas de los elementos
principales en Studium”, ANEXO). Asi mismo, ha sido elevado el nimero de
“entradas” que el alumno ha incorporado a las bases de datos de empresas de

investigacion de mercados y de andlisis de anuncios on line.

Por otra parte, el manual de ejercicios resueltos que se ha elaborado facilitara

la actividad de los alumnos en esta asignatura en el futuro.

Tabla 1. CONTROLES PARCIALES

Alumnos presentados/ Obtienen 0,38 como

Fecha -
total de alumnos minimo:

MARZO
(peso sobre la calificacion 140/147 (95,2%)
final: 0,75/10)
MAYO
(peso sobre la calificacion 138/147 (93,9%) 87/138 (63%)
final: 0,75/10)

88/140 (62,9%)

Tabla 2. ACTIVIDADES EN GRUPO
(SEMINARIOS/TUTORIAS)

e Numero de »
Fecha Descripcidn Puntuacion
grupos
MARZO . _
17 (mafana) Obtienen 0,4 como
(peso sobre .
N L 16 (tarde) minimo:
calificacion Realizacion de
_ L . 33 (total) 29 /33 (87,9%)
final: 0,5) ejercicios practicos
MAYO en grupos . _
15 (mafiana) Obtienen 0,6 como
(peso sobre .
N 16 (tarde) minimo:
calificacion
_ 31 (total) 22/31 (71%)
final : 1)
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Tabla 3. ACTIVIDADES INDIVIDUALES (STUDIUM)

(peso de las actividades on line sobre la calificacién final: 0,5/10)

Participacion
Descripcion (“entradas” creadas/total

de alumnos)

Se debe introducir por el

alumno el nombre de una
empresa que se dedica a
temas relacionados con la

Base de datos, investigacion de mercados,
_ L breve detalle de la actividad
empresas de encuestas telefonicas...), 115/147 (78,2%)

. L ambito de actuacion
investigacion de |  (nacionalfinternacional) y el
mercados “link” a la pagina web.

Antes de introducir una
nueva empresa, se debe
verificar por el alumno que no
existe ya en la base de datos.

En esta actividad, podéis
participar seleccionando
aquel anuncio publicitario que
os llama la atencion y
diferenciando en él alguna de
las variables de
segmentacion a las que haga

referencia segun vuestra
Base de datos, opinion.

identificacion de
_ 111/147 (75,5%)
variables de Se pueden escoger anuncios
segmentacion sea cual sea su soporte (TV,
radio, prensa, revistas,
internet), pero en la actividad
se debe sefalar un enlace (o
“link”) en el que pueda ser
visualizado por todos los
comparnieros.
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Tabla 3. ACTIVIDADES INDIVIDUALES (STUDIUM) CONTINUACION

Alumnos participantes/

Descripcion
P total de alumnos

Resolucion de ejercicios practicos on line 115/147 (78,2%)

Tabla 4. EVALUACION ORDINARIA GLOBAL ‘

Alumnos que superan la Alumnos que no superan la

asignatura/ total de alumnos  asignatura/ total de alumnos
114/147 (77,6%) 33/147 (22,4%)
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ANEXO

VISTA GENERAL DE LA ASIGNATURA EN STUDIUM

No hay eventos préximos

Ir al calendario
Nuevo evento..

Calendario
junio 2012

Mar Wi Jue Vie

1
5 @ 7 &
12 13 14 15

19 [20] 21 2
26 27 28 29

Clave de eventos.

@  Global a2 *'Curso

@ Gupo @ Usuario

[ VIDED CONFERENC
J~| PROGRAMA

) BIBLIOGRAFiA

J- DETALLE DE LA METODOLOGIA DE EVALUACION

-~ DISTRIBUCIONHORARIOS DE ALUMNOS EN PRACTICAS
- FECHAS SEMINARIOS/TUTORIAS

- DISTRIBUCION DE ALUMNOS EN TUTORIAS
€8 WIKI SOBRE NO IADAS COt

TEMA 1. CONCEPTO DE MARKETING

| TEMA 1. CONCEPTO DE MARKETING

TEMA 2. LAEMPRESA Y LA ESTRATEGIA DE MARKETING

| TEMA 2 LAEMPRESAY LA ESTRATEGIA DE MARKETING
+ CUESTIONARIO AUTOEVALUACION TEMAS 1,2 Y 3 (NO SUPONE CALIFICACION SOBRE LA NOTA FINAL)

TEMA 3. EL ENTORNO DE MARKETING
J-| TEMA 2. EL ENTORNO DE MARKETING

TEMA 4. GESTION DE LA INFORMACION DE MARKETING

)~ TEMA 4. GESTION DE LA INFORMACION DE MARKETING

@ wwwacnielsen.es

@B JATOS DE F { ON DE MERCADOS

TEMA 5. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES
-/ TEMA 5. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES
+ CUESTIONARIO SOBRE TEMAS 4y 5

TEMA 6. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE COMPRADORES INDUSTRIALES
J~| TEMA 6. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CONSUMIDORES INDUSTRIALES

TEMA 7. SEGMENTACION, TARGETING Y POSICIONAMIENTO

@) GILLETTE VENUS
|| EJEMPLOS DE VARIABLES DE SEGMENTACION UTILIZADAS EN PUBLICIDAD
- TEMA7. SEGMENTACION, TARGETING Y POSICIONAWIENTO

PRACTICAS

J~ PRACTICA 1. AREAS COMERCIALES Y MATRICES ESTRATEGICAS (ENUNCIADOS)
< INTRODUGCION + RESOLUCION PRACTIGA 1 (SOLO AREAS COMERCIALES, FALTAN MATRICES

El Tribunal Constitucional l=galiza
Sortu con tres votos disidentes

Lépez dice que en el Pais Vasoo “una.
mayoria® quiere que Sortu sea l=gal
Semeras: “Trabajaremos duro pera dar
resultados al pueblo griego”

Rsjoy decide no celebrar &l debate del
=stado de |2 nacién sste sfic

El recorte  los funcionarios sers d=
entre 14 y 141 euros menas sl mes

L= Oficina del VIl Centensric oes una
lines ce recupsracién del patrimonic
materisl = inmaterial d= la Universidad
de Selamenca

Los expertos Juan M Moreno y Themas
S. Popkewitz dlausuran el Congreso
Intemscional de Educacién
Compatada

Ls Facultad de Medicina inaugura la
exposicién ‘Polio. Postpolio. Pasado y
presente de una enfermedad
silenciose’

Ls =mpress madilefia de ingenisrs
Horus Hardware se incorpora al Edificio
M3 del Farque Gientifico de I
Universided de Salamance

Ls Universidad recibe dos libros
restsurados por &l Centro de.
Conservacién y Restauracidn de Bienes
Culturales de Castills y Leén

oo
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BIBLIOGRAFIA

Archivo Editar Ver Historial Marcadores Herramientas Ayuda
|[-ﬂmaazu FCOM: BIELIOGRAFIA

& > \@ usal.es

e][

f/moodie.usal.es/mod/resc

v phplinpopup=truesi

~ Google Plla

=X-XE TR EE

BIBLIOGRAFIA

TEORIA (Lectura obligatoria):
ARMSTRONG ET AL. (2011): Introduccién al Marketing, Prentice Hall, Madrid.

Complementaria:

ESTEBAN TALAYA A et al (1997): Principios de Marketing. ESIC. Madrid.
KOTLER y ARMSTRONG (2008): Principios de Marketmng, Prentice Hall, Madnd.
KOTLER. P. et al (2006): Direccion de Marketing. Prentice Hall, Madrid (11 edicion).
LAMBIN, 1.7. (1997): Marketing Estratégico. McGraw-Hill, Madnd (3* Edicion).
SANTESMASES MESTRE. M. (1999): Marketing Conceptos ¥ ias. Piramide.
Madrid (4* edicion).

VAZQUEZ CASIELLES. R Y TRESPALACIOS. J A (2005): Marketing: Estrategias
v Aplicaciones Sectoriales (4* edici6n). THOMSON Civitas, Madrid.

.

m

PRACTICA:

CASTILLO CLAVERO, A M. (1992): Practicas de Gestion de Empresas. Ed. Piranude.
DOMINGUEZ MACHUCA. J.A. (1981): El Subsi: Comercial en la Empresa. Ed.
Piramude. A

ESTEBAN. Ay PEREZ GOROSTEGUL E. (1991): Pricticas de Marketing. Ed. Ariel
Economia

FORCADA_ F.J yPERIANEZ. 1 (1996): Casos Pricticos de Direccion Comercial Ed.
Servicio Editorial. Universidad del Pais Vasco, Bilbao.

MARTIN DAVILA, M. (1998) Métodos Analiticos en Marketing: Teoria y
Aplicaciones. Ed. Index E
SARABIA SANCHEZ. F.J. (1993): § de 1gacién Comercial. DM-PPU.
Murcia.

(Enlace directo a este archivo) -
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DETALLE DE METODOLOGIA DE EVALUACION

103820 FCOM: DETALLE Di
Archivo Editar Ver Historial
| /1103820 FCOM: DETALLE DE L& METODO...

€ 2 [Blusles|n

moodle.usal.es‘mod/resourcefview phplinpopup=true&id=409981 c

- Google EIES

Hﬁv P 1 /1 B ® 6% -

FUNDAMENTOS DE COMERCIALIZACION

DETALLE DE CRITERIOS DE EVALUACION

EVALUACION CONTINUA (4 PUNTOS)

5 DE MARZO PRESENTAREN TUTORIA | 03
UN EJERCICIO RESUELTO
DE LA PRACTICA L
72 DE MARZO CONTROL (TEMAS 1.2 ¥ 0,75
PRACTICAS 1.2)
7DE MAYO PRESENTAR EN TUTORIAS | 1(0.5+0.5)
LA ACTIVIDAD BASADA EN
MARKET LINE. E
T7DEMAYO CONTROL (IEMAS4,5.6.Y | 0.5
PRACTICA 2)
TODO EL CUATRIMESIRE | APORIACIONES ONLINE+ | (0.5+0.3)
SE

EXAMEN FINAL (6 PUNTOS]

TODALATEORIAY 30 PREGUNTAS TEORIA (343) 3
PRACTICA MAS 2 PROBLEMAS (10
PREGUNTAS)

Enlace directo a este archivo)
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CALIFICACIONES

arcado

lificador

adle.usal.es/ gradefrepert/grader/index. php?id=8843 c

29 - Google

Ira

CAMPVS VIRTVAL

RCI ACION (GRADO ADE) : Calificaciones

:aciones - Informe » Calificador » Calificador

"4 Calificador \ Mis preferencias de informe ‘}

medios de columna 4 Mostrar grupos gl Mostrar rangos & Ocultar resultados

Pagina: 1 2 (Siguiente)

GENERAL
Nota
Nota Total del Curso
EVALUACION CONTINUA EXAMEN FINAL,
< m [#] B [ Z ToTAL R’ =
. RIO Control Control  SUBIDA ~ SUBIDA  Participacién EVALUACION TEORIA PRACTICA Nota ¢
Ap EIAS temas temas  DE DE  (onfine+.. CONTINUA EXAMEN EXAMEN Total

1y2 3y4 ARCHVOSARCHVOS AP Jp FINAL  FnaL M del
Ay A DE‘ILFL.. muﬁ'[_a Jp w,ﬁr;n
040 040 045 075 043 242 -
040 038 045 075 045 243 133
A - 015 017 0,45 057 0,38 1,72 -
).00 100 048 052 045 075 083 303 210
100 043 047 045 057 0,28 1,90 -
000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -
s 023 033 042 0,50 0,28 186 220
052 033 0,42 0,50 0,63 240 183
033 037 045 075 043 233 177
00 047 027 045 075 0,90 284 160
037 042 045 0,60 038 222 137
047 045 042 0,50 043 227 213
000 040 045 0,42 0,90 0,38 256 203
040 035 042 0,50 0,58 225 183
100043 047 042 050 095 277 220
.
= = = , W i
> ol 8«4 5[]
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EJEMPLO DE CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACION

STVDIVM v

FUNDAMENTOS DE COMERCIALIZACION (GRADO ADE)

studium » 103820 FCOM » Cuestionarios » CUESTIONARIO AUTOEVALUACION TEMAS 1, 2 Y 3 (NO SUPONE CALIFICACION SOBRE LA NOTA FINAL) » Intento 1

Actualizar Cuestionario

[ informacidn | Resuitados | vista previa | Editar |

Vista previa del cuestionario

Comenzar de nuevo

Los estudiantes veran este cuestionario en una ventana segura

1 En relacién con el Modele de Huff la variable de atraccion esta constituida por:

Puntos: 1
Seleccione una ® a_ Los metros cuadrados de superficie del establecimiento
respuesta. b. El tiempo de desplazamiento

c. Ladistancia

d. No hay variable de atraccién en el Modelo de Huff

24 La elasticidad cruzada respecto al precio puede medir

Puntos: 1

Seleccione una ©  a. Elefecto que sobre las ventas de una empresa A tiene la decision de el pi
respuesta. empresa B

b. El efecto que sobre las ventas de un producto A tiene la decisién de incrementar el precio de un producto B
. La variacién en la demanda del producto A debido a una modificacion del precio de dicho producto

d. La variacion en la demanda de un producto debido a la modificacion del presupuesto publicitario destinado al mismo

El Marketing Social implica:

e ] E| =l - 7 19.'0;7/2012

P usal.es | https:/‘moodle.usal.es/modsquiz/review.phpTatiempt=352077

Comenzar de nuevo

Revision de la vista previa

Comenzado el miércoles, 27 de junio de 2012, 10:57
Completado el miércoles, 27 de junio de 2012, 10:58
Tiempo empleado 47 segundos
Calificacién 7 out of a maximum of 10 (70%)

1 El valor percibido se refiere a la relacion entre:

Puntos: 1
Seleccione una @  a Elbeneficio y los costes

respuesta. b. El funcionamiento del producto y las expectativas x
c. El producto y la distribucién x

d. El producto y el precio x

Muy bien

Hacer comentario o evitar calificacion

Correcto
Puntos para este envio: 1/1.

2 Los bienes inferiores se caracterizan por

Puntos: 1
Seleccione una a. Una elasticidad precio positiva x

respuesta. b. Una elasticidad precio negativa x
. Una elasticidad renta positiva )}
d. Una elasticidad renta negativa
Te has equivocado.

La respuesta correcta es: Una elasticidad renta negativa

Hacer comentario o evitar calificacion

Incorrecto
Puntos para este envio: 0/1.

La suma de los elementos de cada columna de la matriz de transicién de Markov es:
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NUMERO DE “VISTAS” DE LOS ELEMENTOS PRINCIPALES EN STUDIUM

Actividad Vistas
“’TABLON DE ANUNCIOS 1917
T IPROGRAMA 302
" BIBLIOGRAFIA 145
{TDETALLE DE LA METODOLOGIA DE EVALUACION 678
" DISTRIBUCION/HORARIOS DE ALUMNOS EN PRACTICAS 276
[ FECHAS SEMINARIOS/TUTORIAS 369
TIDISTRIBUCION DE ALUMNOS EN TUTORIAS 367
{_TEMA 1. CONCEPTO DE MARKETING 478
[_TEMA 2. LA EMPRESA Y LA ESTRATEGIA DE MARKETING 319
¥ CUESTIONARIO AUTOEVALUACION TEMAS 1, 2 Y 3 (NO SUPONE 392
CALIFICACION SOBRE LA NOTA FINAL)
[ TEMA 3. EL ENTORNO DE MARKETING 263
[ITEMA 4. GESTION DE LA INFORMACION DE MARKETING 280
'BASE DE DATOS DE EMPRESAS DE INVESTIGACION DE MERCADOS 532
" TEMA 5. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE LOS CONSUMIDORES 272
“ CUESTIONARIO SOBRE TEMAS 4y 5 168
TEMA 6. COMPORTAMIENTO DE COMPRA DE CONSUMIDORES 173
INDUSTRIALES

'EJEMPLOS DE VARIABLES DE SEGMENTACION UTILIZADAS EN PUBLICIDAD 534

[TTEMA 7. SEGMENTACION, TARGETING Y POSICIONAMIENTO 73
T PRACTICA 1. AREAS COMERCIALES Y MATRICES ESTRATEGICAS 597
(ENUNCIADOS)

L4 EXTENSION EJERCICIO 3 - PRACTICA 1 968
INTRODUCCION + RESOLUCION PRACTICA 1 561
{_RESOLUCION ACTIVIDAD PRACTICA 1 STUDIUM, EXTENSION EJ. 3 213
[ PRACTICA 2. RESPUESTA DE MERCADO Y COMPORTAMIENTO DEL 554
CONSUMIDOR (ENUNCIADOS)

INTRODUCCION + RESOLUCION PRACTICA 2 452
[TPRACTICA 3- SEGMENTACION DE MERCADOS (ENUNCIADOS) 293
'SOLUCIONES DE LA PRACTICA 3 139
[ACTIVIDAD PARA LOS SUBGRUPOS DEL GRUPO A DE PRACTICAS - 135

TUTORIAS 5 DE MARZO
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TUTORIAS 5 DE MARZO

—ACTIVIDAD PARA LOS SUBGRUPOS DEL GRUPO C DE PRACTICAS - 152
TUTORIAS 5 DE MARZO

L SUBIDA DE ARCHIVOS DE LA ACTIVIDAD A REALIZAR PARA LAS TUTORIAS 694
DEL 5 DE MARZO

' SUBIDA DE ARCHIVOS PARA LA TUTORIA DEL 7 DE MAYO (IMPORTANTE 217
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—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS Al - TUTORIAS 7 DE 62
MAYO

—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS A2 - TUTORIAS 7 DE 65
MAYO

—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS A3 - TUTORIAS 7 DE 67
MAYO

—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS B1 - TUTORIAS 7 DE 44
MAYO

—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS B2 - TUTORIAS 7 DE 42
MAYO

—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS B3 - TUTORIAS 7 DE 32
MAYO

— ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS C1 - TUTORIAS 7 DE 51
MAYO

—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS C2 - TUTORIAS 7 DE 54
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—ACTIVIDAD SUBGRUPOS DEL GRUPO DE TUTORIAS C3 - TUTORIAS 7 DE 81

MAYO
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