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RESUMEN

El objetivo genérico de la asignatura Estrategia de Marketing consiste en proporcionar a alumno
conocimientos, destrezasy tratar de fomentar en él actitudes que le permitan desarrollar su capacidad para
analizar, planificar y anticiparse alos retos que se plantean en e entorno comercial de las empresas, con
lafinalidad de seleccionar y g ecutar eficazmente una o varias estrategias de marketing.

L os objetivos especificos que se pretenden alcanzar quedan resumidos en |os siguientes puntos:

» Ahondar en €l estudio y conocimiento del marketing, con especial referencia a su dimension
estratégica. En este sentido se pretende resaltar |a interconexion existente entre el marketing
estratégico y la direccion estratégica de la empresa.

» Poner de manifiesto laimportanciay necesidad de conocer y estudiar el entorno de marketing como
premisa previa para poder seleccionar una estrategia comercial corporativay de marketing mix
adecuadas.

 Profundizar en los componentes basicos de | as estrategias de marketing, analizando las distintas
formulaciones estratégicas por las que puede optar |a empresa sobre la base de sus recursosy €
entorno dinamico en el que opera.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relacion con otras asignaturas de la misma titulacion

No se han especificado restricciones de matricula con otras asignaturas del plan de estudios.

Otros tipos de requisitos

La asignatura da continuidad a la asignatura obligatoria denominada Marketing que se imparte en
segundo curso, que supone una primera aproximacion a la funcién comercial en la empresa y en la que
se enfatizan conceptos clave de la disciplina.

COMPETENCIAS

1313 - Grado de Administracion y Direccién de Empresas
- Capacidad de andlisis y sintesis.

- Capacidad de organizacion y planificacion.

- Capacidad para la resolucion de problemas.

- Capacidad para transmitir y comunicar ideas y planteamientos complejos tanto a un publico
especializado como no especializado.

- Capacidad para trabajar en equipo.

35802 Estrategia de Marketing 2



~ Guia Docente
35802 Estrategia de Marketing

- Compromiso con la ética y la responsabilidad social.

- Capacidad de aprendizaje auténomo.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

L os principal es resultados esperados del aprendizaje de la asignatura Estrategia de Marketing se resumen
a continuacion:

 Saber plantear un plan de marketing estratégico en el gue se contemplen todas sus fases de
planificacion, gjecucion y control, plantearlo tanto por escrito como oralmente, de manera adecuada
en formay contenido.

» Fomentar la capacidad de andlisis del macro entorno y micro entorno de la empresa desde una
ampliavision comercial estratégica.

» Conocer las diversas opciones estratégicas de marketing parala organizacion y saber tomar
decisiones para elegir y gecutar la méas apropiada segun la situacion de una empresa particular y
sus objetivos, asi como el entorno y € mercado en el que opera.

» Saber plantear las principal es decisiones que deben adoptarse sobre las distintas variables del
marketing-mix (producto, precio, distribucién y promocién) y sus interrelaciones en el mercado
internacional .

» Distinguir los principales aspectos para planificar, organizar y evaluar un plan de marketing
estratégico.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. INTRODUCCION AL MARKETING ESTRATETGICO

1.1. Introduccién: el Marketing en el contexto de la Direccion Estratégica
1.2. Marketing estratégico
1.3. Marketing operativo

2. LA ORIENTACION AL MERCADO, EL MARKETING RELACIONAL Y LA ETICA EN MARKETING.

2.1. Concepto de orientacion al mercado
2.2. Concepto de marketing de relaciones: niveles.
2.3. Importancia de la ética en el desarrollo del marketing de relaciones.

3. EL ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO DE LA EMPRESA EN LA ESTRATEGIA MARKETING

3.1. Factores del micro entorno y factores generales del macro entorno
3.2. El andlisis de las demanda/necesidades del mercado
3.3. El andlisis de la competencia
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4. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO EN LA ESTRATEGIA DE MARKETING

4.1. Andlisis de indicadores financieros
4.2. Andlisis de indicadores de desempefio
4.3. Matrices de negocios, cadena de valor y sistemas de apoyo a la decision

5. ESTRATEGIAS DE MARKETING CORPORATIVAS 1

5.1. La formulacion de metas y objetivos de marketing realistas
5.2. Estrategias de marketing social y responsabilidad social corporativa. La ética en la empresa.
5.3. Estrategias de crecimiento y estrategias de desinversion

6. ESTRATEGIAS DE MARKETING CORPORATIVAS 2

6.1. Estrategias de cobertura del mercado y definicion del pablico objetivo
6.2. Estrategias de posicionamiento
6.3. Estrategias competitivas

7. ESTRATEGIAS DE MARKETING CORPORATIVO 3

7.1. Estrategias de innovacion e imitacion
7.3. Estrategia de marca
7.4. Estrategia de servicios

8. EL MARKETING ESTRATEGICO DIGITAL

8.1. Etapas para desarrollar una estrategia de marketing digital: planificacion
8.2. Herramientas para llevar cabo la estrategia de Marketing digital: ejecucion
8.3. Mecanismos del control de la estrategia de marketing digital: control

9. ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX INTERNACIONALES

9.1. Estrategias de producto y precios internacionales
9.2. Estrategias de comunicacion internacionales
9.3. Estrategias de distribucién internacionales

10. ORGANIZACION Y GESTION DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

10.1. Disefio del plan y programas de marketing.
10.2. Organizacion de las actividades y ejecucion del plan
10.3. Evaluacién y control del plan de marketing
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VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases de teoria 30,00 100
Préacticas en aula 15,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 3,50 0
Elaboracién de trabajos en grupo 24,00 0
Preparacion de clases de teoria 30,00 0
Preparacion de clases préacticas y de problemas 10,00 0
TOTAL 112,50

METODOLOGIA DOCENTE

En las clases tedricas se empleara principalmente laleccion magistral pero se intentaraintroducir en ellas
diversas técnicas que la hagan més participativa para fomentar la interaccién profesor-alumno. La clase
magistral utiliza como estrategia didéctica la exposicién verbal, por parte del profesor, de los contenidos
sobre la materia objeto de estudio. Es una técnica que ofrece una serie de ventajas: ahorro de tiempo y de
medios, presenciadel profesor, atencidn a grupos numerosos, facilita mucha informacién estructuraday,
en general, expone ideas y hechos que aparecen en los manual es haciéndolos méas accesibles alos
alumnos.

L as clases practicas pretenden desarrollar en los alumnos ciertas destrezas y habilidades rel acionadas con
los conocimientos expuestos en la parte tedrica. Es importante que el alumno comprenda los conceptos'y
estrategias explicadas en las clases de teoria para reconocer su aplicacion en |os supuestos practicos que
se le propongan, explicarlos y aplicarlos mediante sus propias propuestas razonadas de estrategias de
marketing adicionales. Con las diversas técnicas que se aplicaran en las clases practicas se pretende
desarrollar todas y cada una de las competencias genéricas sefialadas en la propuesta del Titulo de Grado
en A.D.E. delaUniversitat de Vaencia, tanto transversales como personalesy sistémicas. Ademas, se
pretende gque esta variedad de técnicas didacticas fomente la motivacion y participacion del alumno en su
proceso de aprendizaje.

El alumno conoce con antelacién la actividad prevista para cada semana del curso y, necesariamente debe
prepararlaindividuamente y con antelacion ya que se procedera ala resolucién de dicha préctica durante
la correspondiente sesion. Como prueba de la preparacion individual se entregara un informe escrito al
profesor. El primer dia de clase, los alumnos se distribuirédn en equipos de trabajo de cuatro personas que
se mantendran hasta el final de curso. En la sesién de practicas, cada alumno comentara con los
compafieros de su equipo su solucion propuesta atitulo individual para ofrecer después atodala clase una
propuesta conjunta. La resolucion en la clase de précticas se hara oralmente, generando el debate a partir
de las propuestas de |os equipos de trabajo.

Concretamente, |as actividades propuestas son |as siguientes:
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» Método del caso. Eslaprincipa técnica metodol 6gica empleada en estas clases practicas. Se basa
en laresolucion de problemas por parte del alumno a partir de la descripcidn de casos de empresas
reales, Utiles para el aprendizaje. Sus principales objetivos son formar y perfeccionar alos alumnos
en lo que serefiere a su capacidad paraidentificar problemas, analizar y realizar una sintesis de la
situacion y la busgueda de posibles acciones aternativas. Fomenta las habilidades de
comunicacion, improvisacion einiciativa, la capacidad paratrabajar en equipo y tomar decisiones.
Laresolucion del caso se llevaa cabo en dos fases: la primera consiste en proporcionar alos
alumnos el conocimiento previo y béasico necesario parafacilitar laresolucion del supuesto
planteado. La segunda supone contrastar publicamente los distintos criterios, argumentos y
soluciones alcanzados por los alumnos, con e fin de potenciar no sélo su razonamiento y
exposicion oral, sino también permitirles asentar su conocimiento.

» Readlizacién de debates. En general, en todas las sesiones précticas previstas se plantea la resolucion
de la actividad asignada mediante una puesta en comun de las soluciones propuestas por los
diversos grupos que componen la clase, tanto si se trata de un informe, como de una lectura, un
caso, 0 a aplicar latécnicadel rol play. Con el debate generado a partir de las diversas propuestas
se pretende obtener sinergias al compartir diversas ideas, fomentar la asertividad del dlumno ala
para que el respeto por las opiniones de los demas.

ADENDA

Lamodalidad de las clases para | os estudiantes dependera de | as condiciones sociosanitarias y de las
restricciones establecidas por |as autoridades competentes.

En caso de docencia no presencial, las clases se impartirén por videoconferencia preferiblemente sincrona
mediante Blackboard Collaborate, Teams, Skype o la herramienta que el profesor considere adecuada
para optimizar el proceso de ensefianza-aprendizaje del estudiante en € horario fijado parala asignaturay
el grupo.

En caso de docencia semipresencial, esta consistira en la asistencia rotatoria por semanas del alumnado
con presencia en aula en turnos segun el apellido. Losalumnos dela A alal acudirdn unasemanaal
aula, mientras que €l resto, delaM alaZ, recibira docencia desde casa através de diferentes

metodol ogias docentes. La semana siguiente alainversa.

EVALUACION

Laevaluacion parala asignatura Estrategia de Marketing constara de diversos indicadores acordes ala
metodol ogia prevista, estructurdndose en dos partes bien diferenciadas: una parte referidaalateoriay
otraalapractica. Para aprobar |a asignatura es preciso aprobar tanto la parte de teoria (obteniendo un
minimo de 3.25 puntos) como la parte de préctica (obteniendo un minimo de 1.75 puntos).

Se requiere aprobar ambas partes (Teoriay practica) por separado.

 Evaluacion delapartede TEORIA (65% de la calificacion final). Se realizara evaluacion
escrita obligatoria cuya principal finalidad es comprobar el grado de consecucion de los objetivos
formativos. El examen serealizard en lafechaoficial establecidapor € Centroy constara de varias
preguntas cortas y/o de desarrollo. Se podrareferir alos contenidos tanto de las clases tedricas
como practicas. Hasta 6,5 puntos sobr e 10 de la calificacién final (65% de la calificacion final)
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VNIVERSITAT G D VALENCIA

« Evaluacion dela parte de PRACTICAS (35% dela notafinal). Mediante la evaluacion continua
sevalorara el progreso del alumno en su proceso de aprendizaje, especialmente en torno alas
competencias genéricas sefiadl adas en este programa. Concretamente, se valoraran |os siguientes
aspectos:

- Participaciéon en el aula. Hasta 0.5 puntos sobre 10 (5% de la calificacion final).

- Entregay exposicion/debate de 4 practicas grupales- Hasta 2 puntos sobre 10 (20% dela
calificacion final).

- Entregay exposicién/debate de 5 practicas individuales. Hasta 1 puntos sobre 10 (1% de
la calificacion final).

PRACTICA (35%): Las practicas entregadas fuer a de plazo no se evaluaran a fin de no cometer
agravio compar ativo con los alumnos que las entregan en tiempo y forma.

En resumen:

» Con lapreparacion de todas las practicas y |a participacién en las exposiciones se podra obtener
hasta 3.5 puntos de la calificacion final.

» Losalumnos que por motivos laborales no puedan asistir a las sesiones pr acticas deber an
poner se en contacto con e profesor antesdel 1 de octubre de 2022 aportando losjustificantes
oportunos. En este caso e alumno debe de entregar todas | as practicas a ordenador al profesor EN
LASFECHASESTABLECIDASCOMO TODOSLOSALUMNOS.

El profesor debe de autorizar este sistema de evaluacion antes del 1 de octubre de 2022. Si |as précticas
estan perfectas, y se han recibido | as autorizaciones pertinentes en tiempo y forma para optar por este
método de evaluacion, se podra obtener la calificacion completa (3,5 puntos).

PARA LA SEGUNDA CONVOCATORIA SE GUARDA TANTO LA NOTA DEL EXAMEN DE
TEORIA COMO LA NOTA PRACTICA (EVALUACION CONTINUA + ENTREGA
PRACTICAS GRUPALES+ ENTREGA PRATICASINDIVIDUALES)

EN SEGUNDA CONVOCATORIA SE DEBEN DE RECUPERAR LASPRACTICASNO
ENTREGADASEN TIEMPO Y FORMA. ADEMAS, DEBERA PRESENTARSE A LA PRUEBA
PRACTICA QUE CONSISTIRA EN UN MINICASO.

ASISTENCIA

Las faltas de asistencia, independientemente de |a justificacion que pudieran tener, penalizaran sobre la
nota de la siguiente forma:

- 0.10 puntos por dos faltas
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- 0.20 puntos por tresfaltasy

- 0,30 por cuatro faltas.

- 0,50 por cinco faltas. Se exceptuan las ausencias con justificantes médicos.

L os plagios entre grupos, entre alumnos o de otras fuentes, haran que la nota correspondiente sea 0 en
dicha practica.
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