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Titulacion Centro Curso Periodo
1314 - Grado de Negocios Internacionales/ Facultad de Economia 2  Segundo
International Business cuatrimestre
Materias

Titulacion Materia Caracter

1314 - Grado de Negocios Internacionales/ 8 - Empresa Formacion Béasica

International Business

Coordinacion
Nombre Departamento
MOLLA DESCALS, ALEJANDRO 43 - Comercializacion e Investigacién de Mercados

RESUMEN

Se propone un programa gque permitaal estudiante tener un primer contacto en la orientacion de
marketing de las organizaciones, y que le habilite en la puesta en préctica del marketing en e mundo
profesional. En cursos posteriores, de acuerdo con el Plan de Estudios, € estudiante podré cursar otra
asignatura de marketing de caracter troncal como es Marketing Internacional y aguellos que accedan a
itinerario curricular de Organizacion y Marketing podran completar su formacion en marketing con
asignaturas como Investigacion de Mercados, Estrategia de Comunicacion'y Distribucion Internacional y
Comportamiento del Consumidor.

El marketing, objeto de estudio de la asignatura Direccion Comercial, se define como la funcion
organizativay conjunto de procesos orientados a la creacion, comunicacion y entrega de valor alos
clientes asi como parala gestion de las relaciones del cliente de modo que se beneficie alaorganizacion y
grupos deinterés. El objetivo principal de esta asignatura consiste en dotar a alumno de mayor
capacidad para aprender y responder alos retos que planteala direccion y gestion comercial de las
organizaciones. Se pretende introducir a estudiante en la Direccion de Marketing, equilibrando los
aspectos introductorios y mas generales con los avanzados y més especificosy prepararle
profesionalmente para el saber hacer de la Direccion de Marketing, con unaformacion tedricay préctica.
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VNIVERSITAT G D VALENCIA

A lo largo de la asignatura se ofrece una vision global del proceso de toma de decisiones comercialesy
sus implicaciones alargo plazo, asi como los conceptos sobre la direccion comercial de laempresa para
elaborar adecuadas estrategias de marketing, principales acciones y decisiones en el &mbito del
marketing, estudiando sus implicaciones operativas. Asi mismo se facilitaal estudiante las técnicasy
herramientas para la toma de decisiones comerciales que, de manera integrada, permiten crear, comunicar
y entregar valor alos clientes, teniendo en cuenta laimportancia de la planificacion, organizaciéon y
control de marketing, asi como la gestion de las relaciones con los clientes y 1a responsabilidad social del
marketing.

CONOCIMIENTOS PREVIOS

Relaciéon 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

Dado el caracter introductoria de la asignatura, no se requieren conocimientos previos

COMPETENCIAS

1314 - Grado de Negocios Internacionales/ International Business

- Desarrollar la capacidad de evaluacion y de andlisis critico de fenGmenos y agentes econémicos
internacionales.

- Desarrollar la sensibilidad intercultural y la capacidad de adaptacidn a otros contextos geopoliticos.
- Tener capacidad para trabajar en equipos multidisciplinares e interculturales.

- Comprender y reflexionar sobre contextos socioeconémicos y politicos que afectan a la toma de
decisiones empresariales y econémicas en un entorno internacional.

- Comprender la estructura y funcionamiento de las empresas y organizaciones que operan en un
contexto internacional.

- Desarrollar una actitud ética en los negocios respetando los derechos humanos y el medio ambiente
tanto en el pais de origen como en los distintos mercados en los que se opere.

- Manejar los mecanismos de disefio, coordinacion y control de la estrategia internacional de la
empresa.

- Gestionar las relaciones entre las matrices de las empresas multinacionales y sus filiales.

- Conocer y saber coordinar los distintos elementos de la cadena de valor global, desde el
aprovisionamiento hasta la entrega.

- Entender el comportamiento de los agentes econdmicos y su interaccion en los mercados globales.
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- Adquirir la capacidad de analisis, desarrollo y control de la funcion comercial de las empresas que
operan en el mercado mundial.

- Elaborar, interpretar y analizar la informacion contable de las empresas.
- Utilizar la informacion econémico financiera de la empresa para tomar decisiones.
- Ser capaz de generar ideas y detectar oportunidades de negocio en los mercados internacionales.

- Desarrollar la capacidad para la elaboracion y defensa de informes que contribuyan a la toma de
decisiones de agentes publicos y privados.

- Aprender a detectar las desigualdades entre personas para disefiar, implementar y evaluar las
politicas pertinentes que faciliten la eliminacién de dicha discriminaciéon en empresas e instituciones.

- Dominar los conceptos de organizacion y empresa y conocer las distintas areas funcionales de la
empresa Yy los distintos tipos de empresa.

- Entender porqué existen las empresas y cudl es su relacién con la sociedad.

- Aprender las caracteristicas del espiritu emprendedor.

- Ser capaz de disefar y jerarquizar objetivos.

- Conocer las funciones de empresarios y directivos.

- Conocer los instrumentos necesarios para la creacion de empresas.

- Conocer los elementos basicos que conforman el entorno empresarial.

- ldentificar los rasgos basicos de las distintas opciones de crecimiento de la empresa.

- Conocer el método contable y los conceptos de renta y patrimonio, asi como los elementos que lo
integran.

- Conocer los principios de valoracion.
- Conocer los principios de elaboracion de los estados financieros basicos.

- Entender el objetivo y utilidad de la informacidn contable para la gestion empresarial y la toma de
decisiones.

- Conocer y manejar los conceptos de demanda, necesidades, oferta, comportamiento del
consumidor, mercado.

- Planificar el lanzamiento, posicionamiento y estrategia de productos.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Al terminar el curso, se debera entender la complegjidad y los problemas rel acionados con latomade
decisiones de marketing, asi como la manera de disefiar estrategias de marketing eficaces. Desde un punto
de vista préctico, este nuevo conocimiento del marketing deberia hacer de cada alumno un consumidor
mas informado.

En consecuencia, la asignatura hace hincapié en lo siguiente:
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Analizar € rol del marketing dentro de laempresay de la sociedad.

Entender |as dos partes de una estrategia de marketing: el valor entregado y la estrategia.
Estudiar las cuatro variables del marketing mix: producto, precio, distribucion y comunicacion.
* Ejercer habilidades analiticas, de comunicacion y presentacion.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. Definiciéon y Estrategia de Marketing

1.1 Definicién y proceso de Marketing.

1.2 - El mercado y las necesidades del cliente
1.3 Disefio de la estrategia de marketing

1.4 Las relaciones con el cliente.

2. El Plan de Marketing

2.1 La planificacion estratégica de la empresa
2.2 La estrategia de marketing y el marketing mix
2.3 - Gestion del esfuerzo de marketing

2.4 Eticay responsabilidad social en marketing

3. El Entorno de Marketing

2.1 El microentorno
2.2 El macroentorno
2.3 Respuesta al entorno de marketing

4. Lalnvestigacién y Segmentacién de Mercados

4.1 Desarrollo de la informacién de marketing.
4.2 - La investigacion comercial

4.3 - Segmentacion de mercados

4.4 Seleccion del mercado objetivo

5. Comportamiento del Consumidor

5.1 Factores que influyen en el comportamiento del consumidor
5.2 Tipos de comportamientos de decision de compra

5.3 El proceso de decision del comprador

5.4 Proceso de decisién de compra organizacional
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6. Estrategia de Producto

6.1 Concepto de producto

6.2 Decisiones sobre productos
6.3 Estrategias de marca

6.4 Estrategias de servicios

7. Estrategia de Precios

7.1 Estrategias de fijacién de precios
7.2 Estrategias de ajustes de precios
7.3 Variaciones de precios

8. Estrategias de Distribucién

8.1 El canal de distribucién

8.2 Decisiones sobre el disefio del canal de distribucion
8.3 La distribucién minorista

8.4 La distribucion mayorista

9. Estrategia de Comunicacion

9.1 El mix de comunicacion de marketing
9.2 Publicidad y Relaciones publicas

9.3 Venta personal y promocién de ventas
9.4 Marketing directo y online

VOLUMEN DE TRABAJO

ACTIVIDAD Horas % Presencial
Clases de teoria 30,00 100
Préacticas en aula 30,00 100
Asistencia a eventos y actividades externas 5,00 0
Elaboracién de trabajos en grupo 25,00 0
Estudio y trabajo autbnomo 30,00 0
Lecturas de material complementario 10,00 0
Preparacion de clases de teoria 10,00 0
Resolucion de casos practicos 10,00 0
TOTAL 150,00
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METODOLOGIA DOCENTE

Ladocenciade las clases de teoriay de préacticas seran presenciales. Ladocencia no presencia se
considerard como excepcion ante causas que lo justifiquen y siempre que se autoricen por los
responsabl es académicos de la Universitat. (Ver ADENDA COVID-19).

El método que se aplicara en las clases (clases tedricas), combina las explicaciones dadas por e profesor
con lalecturay el estudio por parte del alumno del libro de texto. Por lo tanto, €l profesor presentara
durante las clases los temas tedricos principales y |os estudiantes deberan participar en el proceso de
aprendizaje debatiendo y resolviendo diferentes gjercicios. En casa, € estudiante debera utilizar €l libro
de texto para preparar y/o reforzar |as clases.

L as clases préacticas se dedicaran ala discusion de lecturas, estudios de casosy otras actividades que
mostraran la aplicacion en lavidareal del marketing en las organizaciones. Es esencial que el alumno esté
familiarizado con los temas tedricos antes de emprender la préactica. Los alumnos trabajaran
individualmente y en equipos de 4 miembros.

EVALUACION

Lanotafinal se obtendra ponderando las calificaciones de las evaluaciones tedricas y précticas (5 puntos
cada una), de lasiguiente forma:

TEORIA: Supone el 50 por cien de lanotafinal (5 puntos) y se evaluara mediante un examen escrito
sobre el contenido del curso. El examen consta de diversas preguntas en las que | os estudiantes deben
demostrar su conocimiento de la materia, su pensamiento critico y su capacidad de puesta en préctica.
Habra de obtenerse un nota minima de 2,5 sobre 5.

PRACTICA: Supone e 50 por cien de lanotafinal (5 puntos), y se evaluara de la siguiente manera:

a) Evaluacion continua del trabajo individual desarrollado por el alumno durante el curso (informes,
casos, discusion) en las clases préacticas. Esta parte tiene una puntuacién maximade 2 puntos.

b) Elaboracion de un trabajo en grupo. Esta parte tiene una puntuacion maxima de 3 puntos sobre 10.
Este trabajo es obligatorio.

Habra de obtenerse un nota minima de 2,5 sobre 5 entre lastareas ay b de la parte Practica.

Las notas de la parte tedricay préctica contaran solo parala primeray segunda convocatoria del curso
2020-2021. No se guardara ninguna nota para | 0s cursos siguientes.

REFERENCIAS
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Béasicas

- Referencia bl: Kotler, P.; Armstrong, G (2018). Principios de Marketing, 172 edicién.
Pearson/Prentice Hall, Madrid.
Referencia b2: Kotler, P.; Armstrong, G (2016). Principles of Marketing, 172 edition.
Pearson/Prentice Hall, Madrid.

Complementarias

- Referencia cl: Munuera, J.L. y Rodriguez, A.l. (2006). Estrategia de Marketing. De la Teoria a la

Practica. Esic.

Referencia c2: Ruiz, S. y Grande, I. (2006). Comportamientos de compra del consumidor. 29 casos
reales. Esic, Madrid.

Referencia ¢3: Sanchez Pérez, M.; Gazquez, J.C.; Marin, M.B.; Jiménez, D. y Segovia, C. (2006):
Casos de marketing y estrategia. Editorial UOC, Barcelona.

Referencia c4: Santesmases, M. (2012). Marketing. Conceptos y Estrategias. Piramide, Madrid. 62
edicién

ADENDA COVID-19

Esta adenda solo se activara si la situacion sanitaria lo requiere y previo acuerdo del Consejo de
Gobierno

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

En caso de docencia no presencial las clases se impartiran 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 e 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 el resto, delaM alaZ recibira docencia desde casa a través de diferentes metodol ogias
docentes. Lasemanasiguientealainversa.
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