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- Datos descriptivos de la Asignatura

Nombre: MARKETING Y
COMERCIALIZACION EN ENTORNOS INTERNACIONALES
Caracter: OBLIGATORIO
Cadigo: 20105MY

Curso: 1°

Duracién (Semestral/Anual): SEMESTRAL

N° Créditos ECTS: 3

Prerrequisitos: NINGUNO.
Lengua en la que se imparte: CASTELLANO
Modulo: DIRECCION COMERCIAL
Materia: MARKETING
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Responsable docente:  Dr. D. JAVIER JORGE VAZQUEZ
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o Curriculo: Doctor en Economia. Licenciado en Administracion y Direccion de
Empresas. Profesor de Teoria Econdmica y Economia Publica. Lineas de
investigacion: Economia Digital, Marketing y Emprendimiento.

o Email: javier.jorge@ucavila.es

- Objetivos y competencias

2.1. COMPETENCIAS BASICAS

» Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en

el desarrollo y/o aplicacion de ideas, a menudo en un contexto de investigacion (CB6).

» Que los estudiantes sepan aplicar los conocimientos adquiridos y su capacidad de resolucién
de problemas en entornos nuevos o poco conocidos dentro de contextos mas amplios (o

multidisciplinares) relacionados con su area de estudio (CB7).

> Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad
de formular juicios a partir de una informaciéon que, siendo incompleta o limitada, incluya
reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a la aplicacién de sus
conocimientos y juicios (CB8).

» Que los estudiantes sepan comunicar sus conclusiones -y los conocimientos y razones
ultimas que las sustentan- a publicos especializados y no especializados de un modo claro y

sin ambigledades (CB9).

> Que los estudiantes posean las habilidades de aprendizaje que les permitan continuar

estudiando de un modo que habra de ser en gran medida autodirigido o auténomo (CB10).
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2.2. COMPETENCIAS GENERALES

» (CG 1) Capacidad para aplicar estrategias avanzadas multidisciplinares en contextos

geoestratégicos globalizados a cualquier nivel organizacional.

» (CG 2) Comprensidon avanzada del entorno empresarial. Aprendizaje continuo del contexto
global en el que las organizaciones operan, con entornes cambiantes, culturas diversas y

nuevos contextos competitivos.

» (CG 3) Reflexion profunda sobre el fomento del espiritu emprendedor de acuerdo a una vision

y mision previamente definidas.

>» (CG 5) Conocimiento en profundidad de la operativa de gestion inherente a cualquier tipo de
organizacion para poder obtener en cada momento los recursos necesarios, y que éstos sean

fuente de ventajas competitivas duraderas.

» CG7 Capacidad para entender de forma sistematica y global la informacion relevante de la
empresa, como recoger esta informacion, como analizarla y cémo aplicarla a situaciones

complejas.

» CG8 Capacidad avanzada para convertir los valores éticos de la empresa en fuente

de ventajas competitivas.

2.3. COMPETENCIAS ESPECIFICAS

» CE14 - Capacidad para integrar de forma innovadora y compleja la funcién del departamento
de marketing dentro de la organizaciéon empresarial, aprovechando su capacidad para liderar
el crecimiento de la compafiia, para interactuar con las otras areas funcionales de la empresa
y para sostener las decisiones de la direccion general a través de politicas operativas

eficaces en el ambito del marketing mix.

» CE15 - Capacidad para disenar en profundidad un plan estratégico de marketing coherente
con los objetivos estratégicos del negocio, asi como para analizar, planificar y tomar
decisiones comerciales en un ambito global, utilizando las técnicas mas adecuadas en cada

caso para aprovechar las distintas oportunidades.



CE12 - Capacidad para comprender en profundidad los aspectos fundamentales para la
creacion y gestion de una empresa, y aplicar una metodologia para el andlisis y planificacion

de nuevas ideas de negocio y proyectos emprendedores.

CE13 - Capacidad para buscar y sistematizar la informacioén pertinente proveniente de
diversas fuentes, asi como para interpretar detalladamente los resultados obtenidos y aplicar

convenientemente esa informacién en la estrategia corporativa.

2.4. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Analisis de posicionamiento de la empresa en la percepcion de consumidores y clientes
potenciales y en relacion a los competidores en la elaboracion de estudios de mercado

avanzados.

Naturaleza y uso de los instrumentos de marketing tales como precio, producto,
comunicacion, publicidad y canales de distribucién de forma avanzada a fin de lograr ventajas

competitivas duraderas.

Conocimiento y planificacion de técnicas de comercializacion, comunicacién, promocion,

fidelizacion, estrategias de postventa y marketing relacional.

Capacidad para elabora y evaluar planes de marketing y desarrollo de estrategias de

posicionamiento en el mercado.
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- Contenidos de la asignatura

3.1. PROGRAMA

I.  Fundamentos del Marketing.

Conceptos basicos en Marketing

Enfoques del Marketing

Instrumentos del Marketing

Evolucion del Marketing

Il. Estrategias del Marketing.
- Estrategias de marketing-mix
- Estrategias de producto y servicios
- Estrategia de precios de productos y servicios
- Estrategias de distribucién de productos y servicios.

- Estrategias de comunicacion.

lll. El plan de Marketing de la empresa.
- Definicion y estructura del plan de marketing.
- Ventajas del plan de marketing.

- Fases de elaboracion de un plan de marketing.

IV.  Marketing en entornos internacionales.
- Estrategia de Marketing en entornos internacionales.
- Marketing digital en entornos internacionales.
- Herramientas de monitorizacion.

- Redes sociales y Marketing directo.
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Indicaciones metodolégicas

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

se aplicaran diferencialmente segun las caracteristicas propias de la asignatura:

e Exposicion del profesor: el profesor desarrollara, mediante clases magistrales y
dinamicas los contenidos recogidos en el temario, que podran haber sido puestas
previamente a disposicion del alumno en forma de fotocopias o a través de la plataforma
virtual de la UCAV.

e Estudio de casos: analisis de casos reales relacionados con la asignatura. En principio,
esto habra de realizarse durante las clases. Estos estudios de casos podran ser

evaluables.

e Trabajo Individual: consistiran en la realizacion por parte del alumno de un trabajo de
investigacion, la resolucibn de un caso practico o de unos ejercicios y problemas

practicos propuestos por el profesor.

e Tutoria personalizada: tutoria 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. Todo profesor contratado en la universidad, sea para dar una asignatura
o varias, tiene que incluir en su dedicacion un tiempo semanal para tutorias personales.
Este tiempo es el que los alumnos emplean para resolver dudas o recibir orientacion, y

de este modo se produce el seguimiento de los alumnos.
e Estudio del alumno: trabajo individual del alumno en el que estudie la materia tedrica

e Actividades de evaluacion: Examen tipo test. En el caso del Trabajo de Fin de Master,

el alumno tendra que defenderlo delante de un tribunal.
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Evaluacion

La evaluacion es un componente fundamental de la formaciéon del alumno. Esta

compuesta por un examen final escrito y la evaluacion continua, que consta de

ejercicios y actividades evaluables.
La evaluacion de esta asignatura se realiza mediante la media del examen
(valorado en un 80%) y la realizacidon de un trabajo obligatorio individual (con valor del

20%).

> Examen (60 % de la nota final)

La superacion de dicho examen constituye un requisito indispensable para la
superacion de la asignatura. El alumno debera tener en el examen al menos un 5 para
poder realizar la ponderacion de notas. El alumno con nota inferior se considerara

suspenso. El alumno dispondra de dos convocatorias de examen por curso académico
No se guardara la nota del examen, si éste estuviera aprobado, para una

convocatoria posterior, debiendo el alumno presentarse de nuevo al examen en la

siguiente convocatoria disponible.

> Actividades de evaluacion continua (40% de la nota final)

La superacion del trabajo no constituye un requisito indispensable para la
superacion de la asignatura. En el caso de tener el trabajo obligatorio superado y no
aprobar el examen, se guardara su nota hasta la segunda convocatoria de examen

EJERCICIOS Y ACTIVIDADES EVALUABLES PROPORCION
40%

Evaluacion continua
60%

Examen final escrito

Tor 100%
AL

perteneciente al curso académico actual.
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No se admitiran trabajos fuera de la fecha limite de entrega, que sera comunicada al

alumno con suficiente antelacion a través de su publicacion en el Campus Virtual.

Apoyo tutorial

Para el apoyo tutorial, el alumno tendrd a su disposicion un equipo docente
encargado de acompanar al alumno durante toda su andadura en el proceso formativo,
prestando una atencidén personalizada al alumno. Sus funciones estan claramente
diferenciadas complementandose al mismo tiempo. Las dos personas principales de este

acompafiamiento tutorial son:

° Orientador Académico Personal: encargado de planificar al alumno el
estudio de la asignatura en funcion del tiempo disponible, incluso realiza nuevas
planificaciones ajustandose a nuevos periodos marcados por el alumno segun sus
circunstancias personales y familiares. Otra de sus funciones es la de realizar un
seguimiento del estudio del alumno, asi como de dar al alumno informacion de caracter

general necesaria en su proceso formativo.

° Profesor docente: encargado de resolver todas las dudas especificas de la
asignatura y de informar al alumno de todas las pautas que debe seguir para realizar el

estudio de la asignatura.

El alumno dispondra de un horario de tutorias para contactar con estas figuras
durante toda su formacion académica. La informacién sobre el horario la encontrara el

alumno en la plataforma virtual.

Horario de tutorias de la asignatura: En relacién a los horarios de atencion en
tutorias para consultas, aclaracion de dudas, revisiones de trabajos y examenes, etc., el
profesor informara 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 sera informado oportunamente y con suficiente antelacion a través del

Campus Virtual.

Herramientas para la atencion tutorial: Plataforma Blackboard, atencion
telefénica
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Horario de la asignatura:

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

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

informara de ellos en la Plataforma Blackboard.

Las sesiones se desarrollaran segun la siguiente tabla, en la que se recogen el calendario

de temas y las actividades de evaluacion:

Actividades
Clases Duraciéon presenciales
Presentacion
asignatura,
-Introduccién. programay
-Presentacion de la asignatura. meétodos
12 Sesidén -Fundamentos del Marketing 3 horas evaluacion.
-Estrategias del Marketing en una - Leccion
empresa | Magistral
-Estudio de
Casos
- Leccién
: Magistral
' Casos
- Leccion
-Estrategias del Marketing en una Magistral
32 Sesion empresal 3 horas | - Estudio de
-Plan de Marketing de una empresa Casos

El plan de trabajo y las semanas son orientativos, pudiendo variar

ligeramente, dependiendo de la evolucion del alumno durante las distintas

sesiones.
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