GUIA DOCENTE DE LA ASIGNATURA
Introduccion al Marketing

MobuLo MATERIA CURSO SEMESTRE CREDITOS TIPO

Formacion Basica en
Ciencias Economicas | Empresa 1° 1° 6 Basica
y Empresariales

DIRECCION COMPLETA DE CONTACTO PARA TUTORIAS

PROFESORIES) (Direccion postal, teléfono, correo electronico, etc.)

Departamento de Economia Financiera y
Contabilidad

Facultad de Ciencias Sociales

Campus Universitario de Melilla (Universidad de
Granada)

C/ Santander n° 1

Melilla 52071

Tel. 952698708

e-mail: gsarmi@ugr.es

¢ Guillermo Sarmiento Zea .
HORARIO DE TUTORIAS

Primer cuatrimestre
Martes:  10-12 h.
Miércoles 12-14 h.
Jueves 12-14 h.
Segundo cuatrimestre
Martes: 12-14 h.
Miércoles 12-14 h.
Jueves 12-14 h.

GRADO EN EL QUE SE IMPARTE OTROS GRADOS A LOS QUE SE PODRIA OFERTAR

Grado en Administracién y Direccién de Empresas

PRERREQUISITOS Y/0 RECOMENDACIONES (si procede)

¢ Ninguno

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS (SEGUN MEMORIA DE VERIFICACION DEL GRADO)
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Cumplimentar con el texto correspondiente en cada caso.

COMPETENCIAS GENERALES Y ESPECIFICAS

Generales

« Capacidad de analisis y sintesis

« Solidez en los conocimientos basicos de la profesién

« Capacidad de organizacion y planificacion

» Habilidad de comunicacion oral y escrita en lengua castellana

» Habilidades de utilizacion de herramientas informaticas aplicables al ambito de estudio

» Habilidades de gestion de la informacion (habilidad para buscar y analizar informacion proveniente de
diversas fuentes)

« Capacidad para la resolucion de problemas

e Capacidad para la toma de decisiones

» Capacidad de trabajo en un equipo de caracter interdisciplinar

» Capacidad de reconocer la diversidad y multiculturalidad

» Capacidad de comunicacion con expertos y no expertos en el area de conocimiento

« Compromiso ético

« Capacidad de razonamiento critico y autocritico

« Habilidad para trabajar de forma autéonoma

» Capacidad de adaptacion a nuevas situaciones

» Creatividad o habilidad para generar nuevas ideas

» Capacidad de direccion y liderazgo

» Capacidad de aprendizaje autonomo

« Capacidad para aplicar los conocimientos a la practica

« Habilidades de investigacion

*  Motivacion por la calidad

» Conocer y aplicar los conceptos basicos de Marketing

OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSENANZA)

El objetivo de este programa es dar una vision general de la gestion del marketing en la empresa. Para ello se
partira del concepto de marketing y la evolucion de la filosofia de marketing en la empresa. Una vez
clarificado en alcance del marketing se analizara, de una manera general, las dos vertientes principales del
marketing: estratégica y operativa.

En lo que respecta a la vertiente estratégica se analizaran los diferentes factores del entorno (macro y micro)
que afectan a la gestion comercial de la empresa; seguidamente se analizaran los factores que afectan al
comportamiento de compra de los consumidores, asi como las etapas por las que discurre un consumidor en su
proceso de decision de compra; a continuacion se estudiaran los diferentes factores que afectan a la posicion
competitiva de la empresa, definiendo la competencia en su sentido ampliado; finalmente se analizara el
concepto de segmentacion de mercados, imagen y posicionamiento, asi como las principales variables que los
posibilitan y modelan.

En lo que respecta a la vertiente operativa, se hara un repaso de los principales conceptos y partes
integrantes de las politicas de precio, producto, distribucion y comunicacion en la empresa.
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Con todo esto se pretende que alumno tenga una vision global de la direccion comercial en la empresa que lo
ponga en disposicion de cursar una asignatura de marketing mas avanzada como Direccion Comercial | donde
se analizan de forma pormenorizada estrategias y campos de actuacion relacionados tanto con el marketing
estratégico como operativo.

Ademas, el alumno con los conocimientos adquiridos también estara en disposicion de decidir qué partes del
marketing les pueden ser mas Utiles e interesantes y por tanto, ampliar esos conocimientos con el abanico de
asignaturas optativas que en esta titulacion se ofertan relacionadas con temas especificos de marketing.

TEMARIO DETALLADO DE LA ASIGNATURA

TEMARIO TEORICO:

«  TEMA 1. INTRODUCCION AL MARKETING.
o Concepto de marketing.
o El marketing estratégico y el marketing operativo.
o Evolucion de la funcién de marketing en la empresa.
o La ampliacion del concepto de marketing.
«  TEMA 2. EL ANALISIS DEL ENTORNO Y LA COMPETENCIA.
o El analisis del entorno: macroentorno y microentorno.
0 La competencia en la empresa
* TEMA 3. EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.
0 Influencias en el comportamiento del consumidor.
0 Las situaciones de compra.
o El proceso de decision de compra del consumidor.
«  TEMA 4. LA SEGMENTACION DEL MERCADO Y EL POSICIONAMIENTO.
o Concepto y utilidad de la segmentacion de mercados.
0 Los criterios de segmentacion.
0 Las estrategias basicas de segmentacion.
o El posicionamiento en el mercado.
«  TEMA 5. POLITICAS DE MARKETING.
o El marketing mix
o0 El producto como variable del marketing: dimensiones y decisiones sobre producto
o Concepto y naturaleza de la comunicacion comercial: elementos de la politica de
comunicacion.
o La distribucién comercial como variable del marketing: concepto, funciones y decisiones
fundamentales.
o Concepto de precio: objetivos, métodos de fijacion y estrategias basicas.
«  TEMA 6. EL SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING Y LA INVESTIGACION COMERCIAL.
o Concepto y componentes del sistema de informacion de marketing
o El sistema de datos interno
o0 Elsistema de inteligencia de marketing
o Elsistema de investigacion de marketing: el proceso de investigacion de marketing y los
instrumentos de captacion de datos.

BIBLIOGRAFIA FUNDAMENTAL:

>Kaotler, P.; Armstrong, G.; Saunders, J.; WongMiGuel, S.; Bigné, E. y Camara, Dntroduccion al
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Marketing Ed. Prnetice-Hall, 22 edicion europea, 2000, Madr

>Kotler, P.; Lane, K.; Camara, D.; Molla, A.Direccion de Marketing. 1Zd. Prentice-Hall, 2006

Madrid.

>Munuera Aleman, J.L.; Rodriguez Escudero, Adlrdfegias de Marketing. De la teoria a la prag
Esic Editorial. 2006, Madrid.

> Kotelr, P.; Armstrong, G.Principios de Marketinged. Prentice-Jall, 122 edicion, 2008, Madrid.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA:
>BARR0OSQ C.Y MARTIN ARMARIO, E. (1999)Marketing relacionalEsic, Madrid.
> CRuUZ ROCHE, |. (1990):Fundamentos de marketimyiel Economia, Barcelona.
>LAMBIN, J-J. (1995aMarketing estratégicd® Ed., McGraw Hill, Madrid.
>LAMBIN, J-J. (1995b)Casos practicos de marketir83Ed. McGraw Hill, Madrid.
>MARTIN ARMARIO, E. (1993a)Marketing.Ed. Ariel Economia, Barcelona.

>MARTIN ARMARIO E. (1993b): "ElI mercado Unico europeo y la distiin comercial”.Revista
Europea de Direccion y Economia de la Empresk 2, n° 3, pp. 79-88.

>MIQUEL, S.;MOLLA, A. Y BIGNE, E. (1994)introduccién al marketingVicGraw Hill, Madrid.
>MUNUERA, J.L.Y RODRIGUEZ A. (1998):Marketing estratégico: teoria y cas@&amide, Madrid.
> ORTEGA E. (1994)Manual de investigacion comerciaf Ed Pirdmide, Madrid.

>SANCHEZ GUZMAN, J.R. (1995)Marketing. Conceptos basicos y consideracionesafuedtales
McGraw-Hill, Madrid.

> SANTESMASES M. (2004):Marketing. Conceptos y estrategi&®ed. Piramide, Madrid.

>STANTON, W.; ETZEL, M. Y WALKER, B. (1996): Fundamentos de marketinlylcGraw-Hill,
México.

tica

>VAZQUEZ, R.; SANTOS, M.L. Y SaNzO, M.J. (1998):Estrategias de marketing para mercados

industriales Civitas, Madrid.

>VAzZQUEZ. R.; TRESPALACIOS J.A. y otros (1998):Marketing: estrategias y aplicaciones

sectoriales.22 Ed. Civitas, Madrid.

Se recomendaran los enlaces en Internet conforwveyseimpartiendo el programa de la asignatura.

METODOLOGIA DOCENTE
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El curso se desarrollara durante el primer cuagtmmelurante 4 horas semanales. Las clases seipa (de
tedrico y de tipo préactico. Las de tipo tedricosistinan en exposiciones del profesor y partiojraactival
del alumno acerca del temario que posteriormentelagona. Las clases de tipo practico consistirala
realizacion y debate en clase de casos practitestyyas, asi como, en su caso, trabajos volusiario
propuestos por los alumnos

Méas concretamente,

> El contenido practico de la asignatura consistifa esalizacion de uno o dos casos practicosgolar
uno de los temas que componen el programa degifatsa.

>Con anterioridad a la realizacion de los casodigwaclos alumnos deberan realizar una labar de
documentacion para recopilar toda la informaciGibtrelativa a la empresa sobre la que verse el
caso, informacion que debe estar principalmenteadé al contenido del tema objeto de estudio

>Con esa informacion y con la que proporcione ehrtimento, los alumnos deberan contestar |a las
cuestiones que se planteen por parte del profasoejrcaso concreto.

>Los alumnos, con posterioridad al debate en clabeaso, donde la asistencia es obligatpria,
entregaran al profesor un dossier en el que s@rtouo la informacion recopilada como sus
respuestas argumentadas a las preguntas realizadas.

>Ademas, con anterioridad a la resolucion del c@sogalizaran en clase algunas presentaciones por
parte de los alumnos relativas a la labor de dauiaién realizada.

Por otro lado, las tutorias tendran lugar en @rtwofijado y expuesto en el despacho del profesor.
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PROGRAMA DE ACTIVIDADES
Actividades presenciales Actividades no presenciales
Primer Temas
e | . Y|
temario Sesiones | Sesiones | Exposiciones | Tutorias | .o Tutorias individual | Trabaio
tedricas | practicas | yseminarios | colectivas | " oo Etc. | individuales del engrupo | Etc.
(horas) | (horas) (horas) (horas) (horas) alumno (horas)
[horas)
Semana1 1 2 1 1 3 1
Semana 2 1 2 1 1 3 1
semana3 | 2 2 1 1 3 1
Semanad | 2 2 1 1 3 1
semana5 | 3 2 1 1 3 1
Semana6 | 3 2 1 1 3 1
Semana? 3 2 1 1 3 1
Semana8 | 4 2 1 1 3 1
Semana 9 4 2 1 1 3 1
Semana10 | 5 2 1 1 3 1
Semanaft | 5 2 1 1 3 1
Semana12 | 5 2 1 1 3 1
Semana13 | 6 2 1 1 3 1
Semana1d | 6 2 1 1 3 1
Semana1s | 6 2 1 1 3 1
Total horas 30 6 3 6 15 45 15
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EVALUACION (INSTRUMENTOS DE EVALUACION, CRITERIOS DE EVALUACION Y PORCENTAJE SOBRE LA CALIFICACION FINAL ETC)

En lo que hace referencia al sistema de evalu&f®mle la calificacion final correspondera a usingen
final en el que se evaluaran los conocimientogtesddel alumno. El otro tercio restante de Idication
corresponde a las practicas que el alumno hayeadeadur ante e curso académico oficial y a la asistencia
a clase. Concretamente, la calificacion sera urpeondio del trabajo entregado por el alumno al fieal
cada periodo de realizacion de practicas, la jpatién activa por parte del alumno en las mismas y
exposiciones que, en su caso, hagan los alummnela@n al trabajo de documentacion desarrollado.

Durante todo el curso, los alumnos matriculado @signatura tendran libre acceso al Tablon de
docencia. A través del mismo los alumnos podraedwarca los guiones de los temas, al material
complementario recomendado, consultar sus difesecédificaciones, acceder al material |de

apoyo, etc.

Muy importante: la asistencia a las clases teodyiadas practicas es muy recomendable para todos |
alumnos, y se tendra en cuenta para la calificditiah La calificacion de las précticas sera & por
asistencia y participacion, y 1/3 por los trabajagegados.

Por ultimo, para tener opcion de superar la asignaera necesario un minimo de 1/3 en cada uaa |de
partes componentes de la asignatura (teorianassygoractica).

INFORMACION ADICIONAL

Los cambios que se estan produciendo en el ergoomdmico en los Ultimos afos, y especialmente el
ritmo creciente al que se estan sucediendo haeelagjempresas tengan que reaccionar ante los snismo
para seguir siendo competitivas en el mercado.rdonramos en una situacion en la que los avances
tecnoldgicos, la globalizacién e internacional@acde la competencia, asi como la existencia de
consumidores cada mas exigentes, generan que ahcertaya pasado de ser competitivo a

hipercompetitivo. En esta situacion en enfoque aéeting en la empresa se torna fundamental pagd (da

mercado lo que requiere de una forma mejor a lpuogda estar en condiciones de dar la competBrecia.
ahi la importancia de que los futuros gestores esapales tengan conocimientos de marketing que les
permitan tomar decisiones en situaciones de resgmayores posibilidades de ser acertadas.

Esta asignatura de introduccion al marketing (@s/eon diferente denominacion) ha formado parte de
planes anteriores relacionados con este en ekqotesta ubicar: Licenciatura en Ciencias Ecorgsni
Empresariales, Diplomatura en Ciencias Empresanjaldgcenciatura en Administracion y Direccién |de

Empresas. Ademas, diferentes estudios de egresmliaados tanto a nivel de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Empresariales, como a nivel de ladsidad de Granada en su conjunto, revelan daatili
de los conocimientos de marketing desde el puntsidede tales egresados.
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