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1. Datos de contacto del profesor

Nombre: Maria Guijarro Garcia
Correo electronico: maria.quijarro@esic.edu
Teléfono Esic: 96.389 70 89 / 662 386 224

2. Descripcion de la Asignatura

1. La asignatura estd orientada a proporcionar una vision integradora del
Marketing. Para ello, se definird con claridad y concision qué es Marketing,
donde se sitda en el contexto de la empresa y la sociedad, y se describiran los

distintos elementos que lo componen.

2. En concreto se profundizard en las herramientas que integran el marketing
poniendo especial énfasis en los términos que actualmente se utilizan.
Asimismo, se describiran y analizaran las estrategias o acciones que, a partir de
un analisis del mercado y su entorno, puedan llevarse a cabo utilizando los
instrumentos bésicos del marketing, como son el producto, el precio, la

distribucién y la comunicacién, para alcanzar los objetivos propuestos.

3. Por ultimo, destacar que la asignatura de Introduccion al Marketing tiene como
finalidad conocer el porqué de los intercambios y como son o deben ser
estimulados y mantenidos a través de las motivaciones que los impulsan y al
analisis de las estrategias que se utilizan para generar transacciones beneficiosas
tanto para los consumidores como para las empresas u otras organizaciones que

ofrecen sus bienes y servicios al mercado.

4. La asignatura estad orientada a proporcionar una vision integradora del
Marketing. Para ello, se definira con claridad y concisién qué es Marketing,
donde se sitda en el contexto de la empresa y la sociedad, y se describiran los

distintos elementos que lo componen.
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5. En concreto se profundizard en las herramientas que integran el marketing
poniendo especial énfasis en los términos que actualmente se utilizan.
Asimismo, se describiran y analizaran las estrategias o acciones que, a partir de
un andlisis del mercado y su entorno, puedan llevarse a cabo utilizando los
instrumentos basicos del marketing, como son el producto, el precio, la

distribucion y la comunicacién, para alcanzar los objetivos propuestos.

6. Por ultimo, destacar que la asignatura de Introduccion al Marketing tiene como
finalidad conocer el porqué de los intercambios y como son o deben ser
estimulados y mantenidos a través de las motivaciones que los impulsan y al
andlisis de las estrategias que se utilizan para generar transacciones beneficiosas
tanto para los consumidores como para las empresas u otras organizaciones que

ofrecen sus bienes y servicios al mercado.
3. Objetivos de la Asignatura
Objetivos iniciales

e Adquirir unos conocimientos basicos en Marketing: conceptos, funciones teorias

e instituciones.
e Conocer la terminologia habitual en esta disciplina.

e Aprender a conectar la funcion de Marketing en la empresa y su integracion

como una funcion clave dentro del sistema organizativo de la la misma

e Fomentar la capacidad de observacion y, secundariamente, las capacidades de

analisis y de sintesis.
Objetivos finales
Al finalizar el curso, el alumno debera estar en disposicién de

e Analizar la informacion obtenida en funcion de los problemas de marketing

planteados.

e Aprender a describir, desarrollar y analizar las distintas estrategias en marketing

en base al producto, precio, distribucién y comunicacion.
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4.

e Descubrir las caracteristicas de los consumidores haciendo hincapié en el uso de

la investigacion de mercados para entender comportamiento de compra.

e Apoyar el trabajo en equipo de tal modo que los alumnos interioricen la

necesidad de sus comparieros para conseguir sus objetivos académicos.

Competencias

Id. Competencias generales

1. Comunicarse usando lenguajes formales, graficos y simbélicos, tanto mediante la

expresion oral como la escrita.

. Disponer de metodologias y destrezas de autoaprendizaje para adaptarse a nuevos

conocimientos y avances cientificos, a la evoluciéon de las demandas, adoptando

aptitudes innovadoras Yy creativas en el ejercicio de la profesion.

. Identificar, reconocer y comprender los problemas basicos de la rama de Ciencias

Sociales y Juridicas

Id. Competencias especificas

1.
2.
3.

5.

Analizar, evaluar y caracterizar los elementos funcionales de las empresas y ONL
Aplicar los conceptos y métodos basicas para fijar precios

Comprender el entorno en el que operan las organizaciones empresariales y las
ONL (organizaciones no lucrativas)

Comprender y analizar el comportamiento del cliente/consumidor, los factores que
le influyen, asi como las nuevas tendencias de los mercados y el consumo

Disenar e implantar planes de enfoque comercial y de Marketing

Realizar y comunicar informes de enfoque comercial y/o de estudios de mercado

Metodologia

La preparacion de la asignatura se realizara mediante:

. Exposicién con presentaciones, videos, conexiones a webs, etc. que
ilustren el programa de la asignatura. Se trata de dotar a los alumnos de unos

contenidos tedricos que aplicaran posteriormente en las practicas. Por su caracter
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introductorio, la exposicion teorica tendrd un peso importante en el desarrollo de

la asignatura.

IMPORTANTE: Las diapositivas no son suficientes para la preparacién y el
estudio de la asignatura, sino que serviran de guia para que el estudiante elabore

sus propios apuntes y/o los complemente con el manual basico.

. Notas técnicas, que estaran disponibles en Eriete, sobre cuestiones que
se vayan planteando en clase y que complementen la informacion facilitada por

otros medios didacticos.

. Articulos de actualidad vinculados a la asignatura y que ilustren el

temario impartido en la materia.

6 Material de apoyo ala docencia

El profesor entregara al alumno el siguiente material de apoyo:

1. Manuales de consulta del programa a impartir.

2. Apuntes de clase de cada uno de los temas a impartir.

3. Casos practicos de apoyo de cada uno de los temas a impartir.

4. Videos tutoriales de los temas mas importantes.

5. Unidades de autoevaluacion de cada uno de los temas a impartir.

6. Soluciones de las unidades de autoevaluacion al final de cada

cuatrimestre.

La mencionada documentacion se encontrard disponible para el alumno en las
siguientes plataformas:

Portal de Esic ERIETE.COM

Intranet de Esic-Valencia, accesible para todos los Pc’s de las aulas Centro, asi

como para las aulas de Informatica.
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7 Practicas propuestas

e Se entregaran de cada uno de los temas desarrollados una o mas unidades de
autoevaluacion que permita conocer al alumno el grado de conocimientos

adquiridos y la asimilacion de los problemas empresariales propuestos.

e Los casos propuestos en las unidades de autoevaluacion seran desarrollados en
clase y expuestos y defendidos por los alumnos, influyendo en la nota final de

la asignatura

8 Normas de Evaluacion

a. Asistencia a clase

La asistencia a clase (normativa establecida por el centro) tendra un peso de

entre -1 y 1 puntos sobre la nota.

b. Pruebas escritas (examenes)
Se realizaran un examen al final del cuatrimestre.

La evaluacion del alumno se complementara con la realizacion de unas practicas

en grupo que deberan estar aprobadas para presentarse al examen.

Convocatoria Diciembre/Enero: se realizara un examen de los temas

impartidos.
Convocatoria Junio: se realizard un examen a aquellos alumnos que no
hayan superado la convocatoria anterior.
c. Trabajos de caracter obligatorio
La participacion activa en clase en cuanto a la exposicion de los casos practicos

establecidos y los trabajos a desarrollar, tendra un peso del 40%.

IMPORTANTE: Todas las practicas se entregaran con el formato y en la fecha
que indique el profesor.
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9

d. Otro tipo de trabajos

Valoracién de la participacion activa en los trabajos desarrollados en el aula.

e. Evaluacién final de la asignatura

El método a emplear para establecer la nota de cada uno de los parciales asi como

la nota final de la asignatura sera el siguiente:

La nota en cada uno de los parciales vendra definida mediante tres variables:
1. La participacion activa en clase en cuanto a la exposicion de los casos
practicos establecidos y los trabajos a desarrollar, tendra un peso del 40%.

2. Lanota obtenida en el examen tedrico-practico tendra un peso del 60% de la
nota final, siendo obligatorio obtener como minimo un 5,0 para aprobar la
asignatura, independientemente de los puntos obtenidos en las dos variables

restantes.

3. Laasistencia a clase (normativa establecida por el centro) tendra un peso de

entre -1 y 1 puntos sobre la nota.

Programa de la asignatura

a. Programa analitico

Introduccion al Marketing.

Mercado y entorno.

La informacion de Marketing.
Comportamiento de compra del consumidor.
La competencia.

Marketing Mix

La estrategia de Marketing.

O N o g B~ w D PE

Técnicas emergentes en marketing.
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b. Programa desarrollado

Temal.- Introduccion al marketing.
1.1. ;Qué es el marketing?
1.2. El marketing como funcion de la empresa
1.3. Evolucién del concepto de Marketing
1.4. Alcance del marketing
1.5. Definicion de marketing
1.6. Los instrumentos del marketing
1.7. Del marketing transaccional al- marketing relacional
1.8. Organizacion del departamento de marketing
Tema 2.- Mercado y entorno.
2.1. El mercado
2.1.1. Concepto de mercado
2.1.2. Tipologia de mercados
2.1.3. Limites del mercado
2.1.4. Clasificacion del mercado
2.1.5. Los mercados globales
2.2. El entorno del marketing
2.2.1. El macroentorno
2.2.2. El microentorno
Tema 3.- La informacion de marketing.
3.1. El sistema de informacion de marketing (S1M)
3.1.1. Subsistemas de informacion
3.1.2. Razones para implementar un SIM en la empresa
3.2. La investigacion comercial
3.2.1. Definicion, fases y tipos de estudios
3.2.2. Fuentes de informacion en marketing
3.2.3. Fuentes primarias cualitativas
3.2.4. Fuentes primarias cuantitativas

3.2.5. Tratamiento y analisis de los datos
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3.2.6. Elaboracion de informes y presentacion de resultados
Tema 4.- Comportamiento del consumidor.
4.1. ; Qué es el comportamiento del consumidor?
4.2. Proceso de decision de compra
4.3. Busqueda de informacion
4.4. Factores influyentes del comportamiento
4.4.1. Factores internos
4.4.2. Factores externos
4.5. La decision de compra
4.6. Sensaciones posteriores a la compra
4.7. Un modelo de comportamiento del consumidor
Tema 5.- La competencia
5.1. Nocion de competencia
5.2. Determinantes del grado de rivalidad competitiva
5.3. Métodos de identificacion de los competidores
5.4. Analisis de los competidores
Tema 6.- Marketing Mix
6.1. Concepto de producto / servicio.
6.1.1. Clasificacion de los productos
6.1.2. Estrategias de marca
6.1.3. Decisiones sobre el mix de producto
6.1.4. Proceso de desarrollo de un nuevo producto
6.1.5. Ciclo de vida del producto
6.1.6. Caracteristicas de los servicios
6.2.- Precio
6.2.1. Naturaleza e importancia del precio
6.2.2. Métodos de fijacion de precios
6.2.3. Estrategias de precios
6.3.- Distribucion
6.3.1. Concepto de distribucién

6.3.2. Los canales de distribucion
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6.4.- Comunicacion: publicidad, promocion y rrpp
6.4.1.- Concepto y funcion de la comunicacion comercial
6.4.2.- Elementos de la comunicacion comercial.
Tema 7.- La estrategia de marketing.
7.1. Concepto de estrategia
7.2. Desarrollo de acciones estratégicas: El marketing-mix
7.3. Tipos de estrategias de marketing
7.3.1. Estrategias de crecimiento
7.3.2. Estrategias de segmentacion
7.3.3. Estrategias de posicionamiento
7.3.4. Estrategias competitivas
7.4. Evaluacion de la estrategia comercial
Tema 8.- Técnicas emergentes en marketing.
8.1. Marketing y nuevas tecnologias
8.1.1. Marketing on line
8.1.2. Comercio electrénico
8.1.3. Marketing movil
8.2. Nuevas tendencias en marketing

CASOS PRACTICOS

e Trabajo en equipo. Andlisis.de varias empresas, productos y servicios.

e Trabajo en equipo. Identificacion de los diferentes mercados en
diferentes empresas.

e Segmentacion de mercados.
e Simulacion de una construccion de un SIM.

e Identificacién a través de prensa, web, television, radio...de los

diferentes comportamientos del consumidor.
e Analisis de la competencia.
e (Caso de estrategias de marketing.
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e Tecnologia y marketing. Caso préctico.
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