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Objetivos

Conocer la importancia del marketing y sus herramientas en las organizaciones
actuales, sus rasgos principales, los del mercado, y los aspectos que
ocasionan los cambios que en él se producen.

Aumentar la capacidad en el ambito de la direccion de marketing, para de este
modo, evitar el estancamiento, potenciando el reciclaje en materia laboral.
Conocer las caracteristicas propias de las diversas aplicaciones del marketing
existentes, para poder llevar a cabo una estrategia comercial adecuada.
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