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RESUM

El contingut de l’assignatura ofereix l’alumne una visió ampla sobre les principals estratègies comercials 
que apliquen les empreses per a desenvolupar-se amb èxit en els mercats en els que operen. El programa 
proposat per a l’assignatura Estrategia de Marketing s’estructura en cinc blocs temàtics que es 
desglossen en 10 temes. Els blocs temàtics aborden entre altres, el anàlisi estratègic de l’entorn de 
màrqueting, la formulació d’estratègies de màrqueting i els processos d’execució i control de l’estratègia 
de màrqueting.

 

CONEIXEMENTS PREVIS

Relació amb altres assignatures de la mateixa titulació

No heu especificat les restriccions de matrícula amb altres assignatures del pla d'estudis.

Altres tipus de requisits

Lassignatura Estrategia de Marketing complementa les altres dos assignatures obligatòries adscrites a 
làrea de coneixement de Comercialització i Investigació de Mercats: Marketing (assignatura de 6 crèdits 
de segon curs) i Fundamentos de investigación de mercados (de 4,5 crèdits i  cursada en tercer). Es 
convenient haver-les estudiat prèviament.

COMPETÈNCIES

1313 - Grau d'Administració i Direcció d'Empreses 

- Capacitat d'anàlisi i síntesi.

- Capacitat d'organització i planificació.

- Capacitat per a la resolució de problemes.

- Capacitat per a transmetre i comunicar idees i plantejaments complexos tant a un públic 
especialitzat com no especialitzat.

- Capacitat per a treballar en equip.

- Compromís amb l'ètica i la responsabilitat social.

- Capacitat d'aprenentatge autònom.
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RESULTATS DE L'APRENENTATGE

Els principals resultats esperats de l’aprenentatge de l’assignatura Estrategia de Marketing son:  

Saber plantejar un pla de màrqueting estratègic en el que es contemplen totes les seues fases de 
planificació, execució i control, plantejar-lo tant per escrit com oralment, de manera adequada en 
forma i contingut.

•

Fomentar la capacitat d’anàlisi del macro entorn i micro entorn de l’empresa des de una ampla visió 
comercial estratègica.

•

Conèixer les diverses opcions estratègiques de màrqueting per a la organització i saber tomar 
decisions para elegir y executar la més apropiada segon la situació d’una empresa particular i els 
seus objectius, així com l’entorno i el mercat en el que opera.

•

Saber plantejar les principals decisions que hauran d’adoptar-ne sobre las distintes variables del 
màrqueting-mix (producte, preu, distribució i promoció) i les seues interrelacions amb aplicació al 
mercat internacional.

•

Distingir els principals aspectes per a planificar, organitzar i avaluar un pla de màrqueting 
estratègic.

•

DESCRIPCIÓ DE CONTINGUTS

1. INTRODUCCIÓ AL MÀRQUETING ESTRATÉGIC

1.1.	 Introducció: el Màrqueting en el context de la Direcció Estratègica 
1.2.	 Màrqueting estratégic 
1.3.	 Màrqueting operatiu

2.  AMPLIACIONS DEL MÀRQUETING: L'ORIENTACIÓ AL MERCAT I EL 
MÀRQUETINGRELACIONAL

2.1. Concepte d'orientació al mercat 
2.2. Concepte de Màrqueting de relacions: nivells. 
2.3. Relació entre Màrqueting relacional i Màrqueting transaccional.

3.  L'ANÁLISIS DE L'ENTORN EXTERN

3.1. Factors del micro entorn i factors generals del macro entorn 
3.2. L'anàlisis de les demanda/necessitats del mercat 
3.3. L'anàlisis de la competéncia
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4. ANÀLISI INTERN DE LA POLÍTICA DE MÀRQUETING

4.1. Anàlisi d'indicadors financers 
4.2. Anàlisi d'indicadors d'acompliment 
4.3. Matrius de negocis, cadena de valor i sistemes de suport a la decisió

5.  ESTRATÈGIES DE MÀRQUETING CORPORATIVES 1

5.1. La formulació de metes i objectius de màrqueting realistes 
5.2. Estratègies de màrqueting social i de responsabilitat social corporativa 
5.3. Estratègies de creixement i estratègies de desinversió

6.  ESTRATÈGIES DE MÀRQUETING CORPORATIVES 2

6.1. Estratègies de cobertura del mercat i definició del públic objectiu 
6.2. Estratègies de posicionament 
6.3. Estratègies competitives

7. ESTRATÈGIES DE MÀRQUETING CORPORATIVES 3

7.1. Estratègies d'innovació 
7.2. Estratègia d'imitació 
7.3. Estratègia de licensing i d'aliances estratègiques de marca

8.  ESTRATÈGIES DE PRODUCTE I MARCA

8.1. Estratègies de marca 
8.2. Estratègies de serveis per als intangibles i estratègies de serveis afegits dels béns tangibles 
8.3. Estratègies de producte internacionals.

9.  ESTRATÈGIES DE MÀRQUETING MIX INTERNACIONALS

9.1. Estratègies de preus internacionals 
9.2. Estratègies de comunicació internacionals 
9.3. Estratègies de distribució internacionals

10. ORGANITZACIÓ I GESTIÓ DE L'ESTRATÈGIA DE MÀRQUETING

10.1. Disseny del pla i programes de màrqueting. 
10.2. Organització de les activitats i execució del pla 
10.3. Avaluació i control del pla de màrqueting
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VOLUM DE TREBALL

ACTIVITAT Hores % Presencial

Classes de teoria 30,00 100

Pràctiques en aula 15,00 100

Assistència a esdeveniments i activitats externes 3,50 0

Elaboració de treballs en grup 24,00 0

Preparació de classes de teoria 30,00 0

Preparació de classes pràctiques i de problemes 10,00 0

TOTAL 112,50

METODOLOGIA DOCENT

En les classes teòriques s’emplenarà principalment la lliçó magistral però s’intentarà introduir  diverses 
tècniques que la facin més participativa per a fomentar la interacció professor-alumne. La classe magistral 
utilitza com estratègia didàctica l’exposició verbal, per part del professor, de los continguts sobre la 
matèria objecte d’estudi. Es una tècnica que ofereix una sèrie de avantatges: estalvi de temps i de mitjans, 
presencia del professor, atenció a grups nombrosos, facilita molta informació estructurada y, en general, 
exposa idees i fets que apareixen en els manuals fent-los més accessibles als alumnes.

Les classes pràctiques pretenen desenvolupar en els alumnes certes destreses y habilitats relacionades 
amb els coneixements exposats en la part teòrica. Es important que el alumne comprenguí els conceptes i 
estratègies explicades en les classes de teoria per a reconèixer la seua aplicació en els suposts pràctics que 
se li proposen, explicar-los i aplicar-los mitjançant-ne les seues pròpies propostes raonades de estratègies 
de màrqueting addicionals. Amb les diverses tècniques que se aplicarà en les classes pràctiques es pretén 
desenvolupar totes i cadascuna de les competències genèriques assenyalades en la proposta del Títol de 
Grau en A.D.E. de la Universitat de València, tant transversals com personals i sistèmiques. A més a més, 
se pretén que esta varietat de tècniques didàctiques fomenti la motivació i participació de l’alumne en el 
seu procés de aprenentatge.

Entre altres activitats proposades  es treballarà especialment la realització de debats i el mètode del cas. El 
mètode del cas és la principal tècnica metodològica emplenada en estes classes pràctiques. Es basa en la 
resolució de problemes per part de l’alumne a partir de la descripció de casos de empreses reals, útils per 
a l’aprenentatge. En general, en totes les sessions pràctiques previstes es planteja la resolució de la 
activitat assignada mediant la posada en comú de las soluciones propostes pels diversos grups que 
composen la classe, tant si es tracta d’un informe, como de una lectura, un cas, per eixample.

AVALUACIÓ

L’avaluació de l’assignatura Estrategia de Marketing constarà de diversos indicadors acords a la 
metodologia prevista, estructurant-se en dues parts ben diferenciades: una prova objectiva a la fi del curs i 
una avaluació continua segon s’ avanç en la realització de les diverses activitats proposades. Per a aprovar 
l‘assignatura es precís aprovar tant la prova escrita (obtenint un mínim de 3.25 punts) com l’avaluació 
continua (obtenint un mínim de 1.75 punts).
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Prova escrita(65% de la nota final). La principal finalitat d’aquesta prova es comprovar el grau 
de consecució dels objectius formatius. L’ examen es realitzarà en la data oficial establida pel 
Centre i constarà de varies preguntes curtes i/o de desenvolupament. Es referirà a alguns dels 
continguts tant de les classes teòriques com pràctiques. S’espera que l’alumne siga capaç de 
explicar tots els aspectes rellevants sobre el tema que se li planteja. Fonamentalment, les preguntes 
estaran referides a les implicacions derivades de la selecció i execució de diverses estratègies de 
màrqueting compreses en el programa de l’assignatura.

•

Avaluació continua (35% de la nota final). Mitjançant l’avaluació continua es valora el progres 
de l’alumne en el seu procés d’aprenentatge, especialment en torn a les competències genèriques 
assenyalades en aquest programa. El professor oferirà periòdicament informació als alumnes sobre 
el seu progres, indicant-les quins aspectes haurien de millorar.

•

PARA LA SEGUNDA CONVOCATORIA SE GUARDA LA PARTE APROBADA DE LA 
ASIGNATURA (BIEN SEA LA NOTA DEL EXAMEN DE TEORÍA O LA NOTA ASOCIADA A LA 
EVALUACÓN CONTÍNUA).

 

EN SEGUNDA CONVOCATORIA SE DEBEN DE RECUPERAR DE MANERA INVIDUAL LAS 
PRÁCTICAS NO ENTREGADAS EN TIEMPO Y FORMA. EN ESTE CASO, TODAS LAS 
PRÁCTICAS PASAN A SER INVIDIDUALES Y OBLIGATORIAS.

 

CON CARÁCTER GENERAL SON RECUPERABLES LAS PRÁCTICAS. AHORA BIEN, LAS 
ENTREGAS FUERA DE PLAZO SE PENALIZAN EN NOTA (SOLO PODRÁ OBTENERSE HASTA 
UN 50% DEL VALOR DE LA PRÁCTICA), YA QUE NO SE HA SEGUIDO EL RITMO DE 
APRENDIZAJE PAUTADO (SALVO CUANDO SE CUENTE CON AUTORIZACIÓN FIRMADA 
POR EL PROFESOR DURANTE EL PRIMER MES DE IMPARTICIÓN DE LA ASIGNATURA, 
PERMITIENDO LA NO ASISTENCIA A CLASE POR RAZONES DE FUERZA MAYOR. EN ESTE 
CASO TODAS LAS PRÁCTICAS PASAN A SER INVIDIDUALES Y OBLIGATORIAS).
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