
Principios de marketing 

estratégico [

Vallet Bellmunt, Teresa.

Vallet-Bellmunt, Antonio.

Universitat Jaume I, Servei de Comunicació i Publicacions,

2015.

Recurso Electrónico

Este manual está enfocado a cubrir estos aspectos particulares de la enseñanza de marketing. Su característica

principal es que incluye toda la teoría que creemos necesaria para lograr los objetivos establecidos en la guía

docente de la asignatura "Fundamentos de Marketing"
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