Curso 2011-12

Introduccion al marketing (21802)

Titulacion/estudio: Titulo de Grado en Relaciones Laborales

Curso: tercero

Trimestre: tercero

Numero de créditos ECTS:4 créditos
Horas de dedicacion del estudiantehoras
Lengua o lenguas de la docenci@astellano

Profesor: Ana Vifials Rioja

1. Presentacion de la asignhatura

Iniciar al alumno en el marketing, en sus instrutbely gestion desde el punto de vista
de la empresa, de sus productos, de sus seryid@sus personas

2. Competencias que deben conseguirse

Generales:

* Resolucién de problemas

e Comunicacion Oral y Escrita

» Capacidad de analisis y de sintesis de la infordnaci
« Compromiso ético

* Trabajo en equipo

* Motivacién por la calidad

» Capacidad para el trabajo autbnomo

Especificas:

» Conocer las principales funciones del marketingptan el &mbito del gran
consumo como de servicios

» Conocer las principales herramientas del marketing

* Uso del plan de marketing

* Adquirir la habilidad de segmentar y posicionanselemercado como
decisiones estratégicas fundamentales



3. Contenidos

Dia Descripcion actividad

Semana 1 S1: Presentacion de la asignatura y niegdalo
S2: Introduccién al marketing

Semana 2 S3: La orientacion de les empresas Haunereado
S4: DAFO: Analisis interno

Semana 3 S5: DAFO: Andlisis externo

Semana 4 S6: Definicion de objetivos y estrategias

Semana 5 S7: Segmentacion, posicionamiento y difexeidon

Semana 6 S8: Segmentacion, posicionamiento y difexeion

Semana 7 S9: MKT MIX: Producto

Semana 8 S10: MKT MIX: Precio

Semana 9 S11: MKT MIX: Distribucion

Semana 10| S12: MKT MIX: Comunicacion




4. Evaluacion

Examen, a final de trimestre que supondra el 75&4adnota. El 25% restante se
evaluara en funcion de diferentes casos practices s encargaran al estudiante

durante el curso.

La realizacion del examen final es condicibn netaspara poder obtener una

calificacion cuantitativa del curso. En caso deasustir al examen final, el estudiante

obtendra la calificacion de “No presentado”. Laanatinima que se ha de obtener en el
examen final para aprobar la asignatura es uneOno superarse, la nota final se
basara exclusivamente en la nota del examen final.

Evaluacion de septiembre

En caso de no aprobar la asignatura, la nota denaocatoria de septiembre tendra la
misma ponderacion. Se mantendran las notes deucg@solde casos practicos. En el
caso de no asistir al examen de septiembre, aliaste obtendra la calificacion de “No

presentado”.

5. Bibliografia y recursos didacticos

5.1. Bibliografia basica
“Direccio de marketing.” Kotler. Pearson PrenticallH

“Marketing estrategico” Lambin. McGrawHill

5.2. Bibliografia complementaria

"Estrategia de Oceano Azul" de W. Chan Kim y Reviaeborgne
"Crush it" De Gary Vaynerchuck,

"According to Kotler" de Kotler

“Marketing y desarrollo de negocio para despacleostibgados”. Loreto
Vega Duran. Ed.Aranzadi. 2006

“Construyendo la propia marca: marketing persoaga jpin profesional”
Manuel Schnner. Ed. Granica. 2003

“Marketing de servicios profesionales: guia parananketing eficaz en



despachos y negocios profesionales”. Juan Carlédcadgde Casado. Ed.
Piramide. 2006

“Marketing de Servicios destinados a las Empresksime Viials Rioja. Ed.
Diaz de Santos. 2.000

“Marketing de Servicios Profesionales para la péguemediana

Empresa”. J.M. Martinez Selva.Ed. Finalcial Timesnfice Hall. 2.002

6. Metodologia

Clases presenciales tedricas y practicas.



