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Responsable docente:  Dr. D. Rafael Uguina 

Email:                                              rfernando.uguina1@ucavila.es  

  

Profesores de la Asignatura:  

● Profesor 1:     Dr. D. Rafael Uguina 

● Currículo: Doctor en Derecho Internacional Público y Relaciones Internacionales 

por la UCM, Licenciado en Ciencias Políticas (ramas de Ciencia Política y Relaciones 

Internacionales) y Sociología por la UCM. Cursos y Másteres en Dirección de Ventas, 

Finanzas para no financieros, etc… Ha impartido varios cursos y conferencias en diferentes 

Universidades a nivel internacional, así como en entidades públicas y privadas. Publicación 

de artículos, director y redactor en diferentes revistas. 

Últimos puestos de trabajo ocupados. Director Comercial en LIBSA, Director de relaciones 

institucionales en Snappet España S.L., Director de Ventas Internacionales SGEL,  Director 

comercial y de ventas internacionales en Logintegral (distribuidora de Unidad Editorial: El 

Mundo, Expansión, Marca, Telva…), Director de MK y ventas internacionales en los países 

de habla hispana y USA en Everest, Director de MK y ventas internacionales en Pearson 

Educación España. 

● Email:           rafaeluguina@gmail.com  
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2.1. COMPETENCIAS BÁSICAS Y GENERALES  

⮚ CB6. - Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de 

ser originales en el desarrollo y/o aplicación de ideas, a menudo en un contexto de 

investigación. 

⮚ CB7. - Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su 

capacidad de resolución de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de 

contextos más amplios (o multidisciplinares) relacionados con su área de estudio. 

⮚ CB8. - Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse 

a la complejidad de formular juicios a partir de una información que, siendo incompleta o 

limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la 

aplicación de sus conocimientos y juicios  

⮚ CB9. - Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones -y los conocimientos 

y razones últimas que las sustentan- a públicos especializados y no especializados de un 

modo claro y sin ambigüedades. 

⮚ CB10. - Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan 

continuar estudiando de un modo que habrá de ser en gran medida autodirigido o 

autónomo. 

2.2. COMPETENCIAS ESPECÍFICAS  

⮚ CE-3. - Estudio en profundidad de los diferentes mercados en los que actúa una 

empresa internacionalizada: mercados de trabajo, mercados de capitales, mercados de 

insumos,  mercados financieros, mercados de divisas y mercados finales. 

⮚ CE-4. - Ser capaz de elegir a los socios comerciales más adecuados en cada 

situación. 

 
Objetivos y Competencias 
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CE-6. - Aprender técnicas de gestión de una empresa internacionalizada ()  

2.3. RESULTADOS DE APRENDIZAJE 

⮚ Conocer los diferentes métodos de internacionalización con sus ventajas e 

inconvenientes. 

⮚ Conocer la red de apoyos, tanto públicos como privados, con los que cuenta una 

empresa que se internacionaliza. 

⮚ Conocer la problemática de los aranceles y las aduanas. 

 

 

 

3.1. PROGRAMA  

1. MARKETING INTERNACIONAL Y ESTRATEGIAS DE INTERNACIONALIZACIÓN. 

 1.1. Introducción. 

1. Presentación Introducción. 

2. Sobre paradigmas, dichos y hechos en el mundo del marketing y la internalización 

de las empresas. 

3. El mercado/el consumidor. 

   

1.2. Conceptos básicos: Definición de marketing internacional 

1.2.1 Introducción al marketing internacional de la empresa y la internalización 

 1.2.2. Definición y conceptos del marketing internacional. 

- Diferencias entre marketing nacional e internacional. 

- Objetivos del marketing internacional. 

  1.2.3. Motivos para la internacionalización de las empresas. 

  

 
Contenidos de la asignatura 3 
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2. FUNCIONES, GESTIÓN Y DESARROLLO DE UN DEPARTAMENTO DE 

MARKETING INTERNACIONAL. LOS RECURSOS Y LAS CAPACIDADES DE LA 

EMPRESA PARA INTERNACIONALIZARSE. 

 2.1. El departamento de marketing. 

2.1.1 El departamento de marketing internacional, ¿cómo organizarlo? Etapas de la 

internacionalización y decisiones estratégicas. 

  2.1.2 Alguna de sus funciones… diarias.  

 

3. EL PLAN ESTRATÉGICO DE INTERNACIONALIZACIÓN. ETAPAS DEL PLAN 

ESTRETÉGICO. DISEÑO, ELABORACIÓN Y CONTROL DE LOS PLANES DE 

MARKETING INTERNACIONALES I. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS. 

3.1 Sistemas de información de marketing (SIM) e investigación de mercados en 

marketing internacional. 

3.2 Investigación y selección de mercados exteriores. 

3.3 Entornos políticos, económicos, legales y reguladores. 

3.4 El entorno sociocultural. 

 3.4.1. El entorno sociocultural. Modelo de estudio intercultural. 

 3.4.2. La negociación. 

3.5 La selección/segmentación de mercados. 

3.6 El MAG. 

3.7 El presupuesto de marketing. 

 

4. DISEÑO, ELABORACIÓN Y CONTROL DE LOS PLANES DE MARKETING 

INTERNACIONALES II. 

DECISIONES  SOBRE EL PRODUCTO, EL PRECIO, LA DISTRIBUCIÓN Y LAS 

ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN.  

 4.1 Decisiones sobre el producto. El producto internacional 

  4.1.1. Atributos del producto 

4.2 La marca. Branding local, branding global. El efecto “made in”. 

 4.2.1 El valor de la marca 

4.3. Estandarización vs. adaptación del producto internacional. 

4.4. El precio internacional. 

4.5. Decisiones sobre la distribución internacional. Formas de entrada. 

 4.5.1 Las Formas de Entrada 
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  - Exportación Directa 

   - Venta Directa 

   - Comercio Electrónico 

   - Agente 

  - Exportación Indirecta 

   - Importador/Distribuidor/Mayorista 

   - Compañías de Trading 

  - Acuerdos de Cooperación Empresarial 

   - Piggy-Pack 

   - Consorcios de exportación/alianzas 

   - Licencia 

   - Franquicia 

   - Joint Venture 

   - Implementación en el exterior 

    - Delegación comercial. 

    - Filial comercial. 

    - Filial de producción. 

   La internacionalización de los servicios. 

 

4.6. La comunicación y la promoción internacional. 

 4.6.1 Herramientas de la comunicación. 

 

5.  DISEÑO, ELABORACIÓN Y CONTROL DE LOS PLANES DE MARKETING 

INTERNACIONALES III. 

EL PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL 

. 

6. LA REVOLUCIÓN DIGITAL…Y LAS NUEVAS TECNOLOGÍAS LLEGARON AL MK. 

3.2. BIBLIOGRAFÍA RECOMENDADA 

BIBLIOGRAFÍA BÁSICA Y OBRAS DE CONSULTA. 

BIBLIOGRAFÍA BÁSICA. 
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⮚ Bradley, Frank; Calderón García, Haydee: “Marketing internacional”, Pearson, 

2006. 

⮚ Hollensen, Svend; Arteaga, Jesús: “Estrategias de Marketing internacional, 4/E”, 

Pearson, 2010. 

⮚ VVAA: “Manual de Comercio Internacional”, Extenda, Agencia Andaluza de 

Promoción Exterior S.A, 2012.  

⮚ NIETO, A. y LLAMAZARES, O. (1998): Marketing Internacional, Pirámide, Madrid  

NIETO, A.; LLAMAZARES, O. y CERVIÑO, J. (1998): Marketing Internacional. Casos y 

ejercicios prácticos, Pirámide, Madrid 

OBRAS DE CONSULTA. 

⮚ Peralba Fortuny, Raúl: “El posicionamiento de la “marca España” y su 

competitividad internacional”, Ediciones Pirámide, S.A, 2010. 

⮚ Jerez Riesco, José Luis; García Mendoza, Álvaro: “Marketing internacional para la 

expansión de la empresa”, ESIC Editorial 2010. 

⮚ García Pérez, Gloria: “Estrategias de internacionalización de la empresa”,  

Ediciones Pirámide, S.A, 2012 

⮚ ILKKA A. RONKAINEN; MICHAEL R. CZINKOTA: “Marketing Internacional, 8/E, 

Cengage Learning, 2008. 

⮚ Cerviño Fernández, Julio: “Marketing internacional”, Ediciones Pirámide, S.A., 

2006. 

⮚ Kotler, Philip; Gertner, David; Rein, Irving; Haider, Donald: ”Marketing internacional 

de lugares y destinos”,  Pearson Educación, 2007. 

⮚ Lee Kim, Hyun-Sook: “Marketing internacional, Teoría y 50 casos”, Cengage 

Learning, 2009. 

⮚ Keegan, Warren J.; Green, Mark C: “Marketing Internacional, 5/E”, Pearson, 2009. 

⮚ Alonso Coto, Manuel: “El plan de marketing digital”, Financial Times/Prentice Hall, 

Pearson Educación, S.A., 2008. 
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⮚ Ochoa, Ignacio: “Planeta Marca”, Pearson Educación S.A., 2013. 

⮚ Álvarez del Blanco, Roberto: “Neuromarketing. Fusión perfecta”, Pearson 

Educación, 2011. 

⮚ Manzano, Roberto; Gavilán, Diana; Avelló, María; Abril, Carmen: “Marketing 

Sensorial”, Financial Times/Prentice Hall, Pearson Educación, 2011. 

⮚ Aaker, David A: “Relevancia de la marca”, Financial Times/Prentice Hall, Pearson 

Educación, S.A., 2011. 

⮚ VV.AA.: “Marketing Internacional, 14/E”, Mc Graw Hill, 2010. 

⮚ Keegan & Green: “Global Marketing, 7/E”,  Pearson/Prentice Hall, 2012. 

⮚ Keegan: “Global Marketing Management, 8/E”, Pearson/Prentice Hall 2013. 

⮚ Hollensen: “Global Marketing: A decision-oriented approach, 5/E”, Pearson/Prentice 

Hall 2010. 

⮚ Arnold: “Mirage of Global Markets, The: How Globalizing Companies Can Succeed 

as Markets Localize, 1/E”, FT Press, 2004. 

⮚ Misiego , Francisco; De la Morena, Alexia: “Compras con el corazón o el cerebro?. 

Marketing, Sensory y Neuromarketing para mujeres y hombres curiosos”. Edit. Rasche, 

2015. 

⮚ GARCÍA CRUZ, R. (2000): Marketing Internacional, ESIC, Madrid 

⮚ GARCÍA CRUZ, R. (2000): Empresas españolas en los mercados internacionales. 

ESIC, Madrid. 

⮚ VERBEKE, A. (2011): International Business Strategy, Cambridge University Press 

⮚ ARENAS, J. y GARCÍA, R. (2007) Análisis de la fundamentación teórica de los 

modos de entrada en los mercados internacionales 

⮚ BERBEL, J.M. et al. (2011): Casos de Internacionalización de Empresas Andaluzas. 

REFERENCIAS WEBGRÁFICAS 

⮚ http://www.cesce.es/ 
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⮚ http://www.cofides.es/ 

⮚ www.icex.es/ 

⮚ http://www.globalnegotiator.com/es/ 

⮚ http://www.traveldocs.com/ 

⮚ http://www.mcx.es/ 

⮚ http://www.comercio.gob.es/es-ES/Paginas/default.aspx 

⮚ http://www.puromarketing.com/# 

⮚ http://www.puromarketing.com/30/18088/tendencias-marketing-digital-online-

estan-moda.html# 

⮚ http://www.puromarketing.com/30/18089/llega-epoca-dorada-esplendor-para-

amrketing-publicidad-digital.html# 

⮚ http://www.coface.com/ 

⮚ http://www.el-

exportador.es/icex/cda/controller/PageExportador/0,8723,6735394_6735476_6741070_0

_4696112,00.html 

⮚ http://www.europages.es/ 

⮚ http://www.executiveplanet.com/index.php?title=Main_Page 

⮚ http://www.camaras.org/publicado/ 

 

 

 

 

La asignatura se desarrollará a través de los siguientes métodos y técnicas generales, que 

se aplicarán diferencialmente según las características propias de la asignatura: 

● Exposición del profesor: el profesor desarrollará, mediante clases magistrales y 

dinámicas los contenidos recogidos en el temario, que podrán haber sido puestas 

 
Indicaciones metodológicas 4 

 

http://www.cofides.es/
http://www.icex.es/
http://www.globalnegotiator.com/es/
http://www.traveldocs.com/
http://www.mcx.es/
http://www.comercio.gob.es/es-ES/Paginas/default.aspx
http://www.puromarketing.com/
http://www.puromarketing.com/30/18088/tendencias-marketing-digital-online-estan-moda.html
http://www.puromarketing.com/30/18088/tendencias-marketing-digital-online-estan-moda.html
http://www.puromarketing.com/30/18089/llega-epoca-dorada-esplendor-para-amrketing-publicidad-digital.html
http://www.puromarketing.com/30/18089/llega-epoca-dorada-esplendor-para-amrketing-publicidad-digital.html
http://www.coface.com/
http://www.el-exportador.es/icex/cda/controller/PageExportador/0,8723,6735394_6735476_6741070_0_4696112,00.html
http://www.el-exportador.es/icex/cda/controller/PageExportador/0,8723,6735394_6735476_6741070_0_4696112,00.html
http://www.el-exportador.es/icex/cda/controller/PageExportador/0,8723,6735394_6735476_6741070_0_4696112,00.html
http://www.europages.es/
http://www.executiveplanet.com/index.php?title=Main_Page
http://www.camaras.org/publicado/
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previamente a disposición del alumno en forma de fotocopias o a través de la plataforma 

virtual de la UCAV. 

● Estudio de casos: análisis de casos reales relacionados con la asignatura. En 

principio, esto habrá de realizarse durante las clases. Estos estudios de casos podrán ser 

evaluables. 

● Reflexión grupal: al finalizar cada una de las exposiciones temáticas por parte del 

profesor, se llevará a cabo un análisis y reflexión sobre lo expuesto que permita al alumno 

individualizar contenidos y aplicarlos a su desarrollo personal.  

● Tutoría personalizada: tutoría individual del alumno con el profesor en la que este 

le oriente en el estudio, le dirija los trabajos que esté realizando y le resuelva las dudas que 

se le planteen. 

● Breve Trabajo Individual: consistirán en la realización por parte del alumno de un 

breve trabajo de investigación, la resolución de un caso práctico o de unos ejercicios y 

problemas prácticos propuestos por el profesor. 

● Estudio del alumno: trabajo individual del alumno en el que estudie la materia 

teórica. 

● Actividades de evaluación: Cada asignatura un examen correspondiente (tipo test 

o escrito). En el caso del Trabajo de Fin de Máster, el alumno tendrá que defenderlo delante 

de un tribunal. 

 

 

 

La evaluación es un componente fundamental de la formación del alumno. 

En este caso la evaluación de esta asignatura está compuesta por una serie de actividades 

de evaluación continua y por un examen final escrito, cuya superación constituye un 

requisito indispensable para la superación de la asignatura. 

La evaluación continua se realizará a través de la entrega / presentación resultante de las 

actividades propuestas, que el alumno deberá resolver individualmente y entregar en los 

plazos preestablecidos al profesor de la asignatura. 

 
Evaluación 5 
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EJERCICIOS Y ACTIVIDADES EVALUABLES PROPORCIÓN 

Examen     60% 

Breve trabajo individual    40% 

TOTAL 100% 

 

El examen final escrito constará de un examen (tipo test o escrito). 

El alumno deberá obtener en el examen una puntuación mínima de 5.0 para poder optar a 

la ponderación de la calificación obtenida en éste, con la del resto de las actividades 

evaluables y que en su conjunto forman parte del proceso de evaluación de la asignatura. 

 

 

 

Criterios de calificación de la evaluación continua 

Las especificaciones del trabajo obligatorio de la asignatura se presentará durante el 

desarrollo de la misma, en líneas generales consistirá en la realización de un estudio de 

internacionalización enfocado en el área temática del Marketing internacional y las 

estrategias de internacionalización. 

 

Los recursos disponibles que componen el material didáctico para que el alumno pueda 

acometer el estudio sin dificultad en esta asignatura, son los siguientes: 

● La presente Guía Docente. 

● Material (apuntes / presentaciones) del profesor de la asignatura. 

● Ejercicios a realizar. 

● Material complementario (artículos, publicaciones electrónicas, direcciones de 

páginas web, etc.) entregado por el profesor de la asignatura. 

● Bibliografía recomendada. 

 

 

 

 
Trabajo obligatorio y recursos didácticos 6 

 

Apoyo tutorial 7 
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7 Apoyo tutorial 

 

 

Para el apoyo tutorial, el alumno tendrá a su disposición un equipo docente encargado de 

acompañar al alumno durante toda su andadura en el proceso formativo, prestando una 

atención personalizada al alumno. Sus funciones están claramente diferenciadas 

complementándose al mismo tiempo. Las personas principales de este acompañamiento 

tutorial son: 

• Orientador Académico Personal: encargado de planificar al alumno el estudio de 

la asignatura en función del tiempo disponible, incluso realiza nuevas planificaciones 

ajustándose a nuevos periodos marcados por el alumno según sus circunstancias 

personales y familiares. Otra de sus funciones es la de realizar un seguimiento del estudio 

del alumno, así como de dar al alumno información de carácter general necesaria en su 

proceso formativo. 

• Profesor docente: encargado de resolver todas las dudas específicas de la 

asignatura y de informar al alumno de todas las pautas que debe seguir para realizar el 

estudio de la asignatura. 

El alumno dispondrá de un horario de tutorías para contactar con estas figuras durante toda 

su formación académica. La información sobre el horario la encontrará el alumno en la 

plataforma virtual. 

Horario de tutorías de la asignatura: En relación a los horarios de atención en tutorías 

para consultas, aclaración de dudas, revisiones de trabajos y exámenes, etc., el profesor 

informará en la plataforma Blackboard de las franjas en las que tenga disponibilidad, 

pudiendo variar de un cuatrimestre a otro y también durante los meses de verano. Todo 

ello será informado oportunamente y con suficiente antelación a través del Campus Virtual. 

Herramientas para la atención tutorial: Plataforma Blackboard, atención telefónica. 
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Horario de la asignatura:  

El alumno deberá consultar los horarios de clases de la asignatura en el apartado 

correspondiente dentro de la página web de la UCAV: www.ucavila.es. Igualmente, se 

informará de ellos en la Plataforma Blackboard. 

Calendario de temas: 

 

Cada sesión tiene 2h de duración 

Sesión Tema Actividades 

1 Introducción. ¿Por qué se internacionalizan las 

empresas? 

Exposición de los conceptos clave. Presentación del 

caso práctico. 

2 Preparando una micro-pyme para la exportación Presentación oral por parte de los alumnos de la 

empresa escogida. Revisar conceptos en base a las 

presentaciones. 

3 La Selección de los mercados Exposición de los conceptos clave. Seguimiento del 

caso práctico. 

4 La forma de entrada a los mercados (I) Revisión y seguimiento del caso práctico. Exposición 

de los conceptos clave. 

5 La forma de entrada a los mercados (II) Exposición de los conceptos clave. Última revisión 

previa a la entrega del caso práctico. Ronda de 

preguntas y dudas respecto al trabajo práctico. 

6 MK Internacional. Introducción. Conceptos 

básicos del MK internacional. El Dpto de MK 

internacional, cómo organizarlo y algunas de sus 

principales funciones. 

Previa a la clase virtual lectura recomendada de 

artículo de actualidad (Cambio de estrategia en las 

empresas. Mundo VUCA). Entrega de presentaciones 

desde el punto de vista teórico para que el alumno 

pueda preparar previamente la clase. 

7 Diseño, Elaboración y control de los planes de 

mk internacionales. Sistemas de Información. 

Investigación y selección de Mercados 

exteriores. Entornos políticos, económicos, 

legales y reguladores. El entorno sociocultural. 

El MAG. 

Entrega de presentaciones desde el punto de vista 

teórico para que el alumno pueda preparar 

previamente la clase. Finalizada la clase se hace 

envío de nuevo artículo de actualidad para 

reflexionar sobre lo comentado en clase (En qué 

países del mundo se sentiría más cómodo un español 

haciendo negocios). 

 
Horario de la asignatura y calendario de temas 8 

 

http://www.ucavila.es/
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8 Diseño, elaboración y control de los planes de 

MK internacionales II. El producto, el precio, la 

distribución y las estrategias de promoción. 

Temas puntuales como el efecto "made in", 

Branding, etc… 

Previa a la clase virtual lectura recomendada de 

artículos de actualidad (España echa cuentas con 

Latinoamérica; El efecto "Made in"). Primeros 

minutos de la clase discusión en grupo sobre la 

lectura.  Subida a la plataforma del resto de bloques 

de teoría para que puedan preparar las clases. 

9 Diseño, elaboración y control de los planes de 

MK Internacionales III. El Plan de MK 

internacional. 

Se les hace llegar vía la plataforma el planteamiento 

del caso práctico para poder resolver en clases 

sucesivas algunas cuestiones que puedan surgir 

relacionadas con el mismo. 

10 La revolución digital. Y las nuevas tecnologías 

llegaron al MK internacional. Internet, RRSS, MK 

viral, Neuromarketing/MK sensorial, youtube, 

Qrs, Realidad aumentada, Inteligencia Artificial, 

Big Data, micro-sites con games… 

Previa a la clase virtual lectura recomendada de 

artículo de actualidad (Tendendias Neuromarketing 

2020) Se dedican los últimos minutos de la clase (10-

15 minutos para resolver cualquier tipo de duda 

genérica sobre el tipo de examen, dificultades con 

algún epígrafe de la asignatura. Resolución de dudas 

con relación al caso práctico planteado.... 

 


