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Presentacion

El mercado es cambiante, y ese cambio se debe a las actuaciones del macro y microentorno, la empresa debe
conocer como es el proceso de transmision de valor al cliente para poder adaptarse a los cambios del mercado
y defender su posicién competitiva. A través del Marketing Estratégico, se debe entender el mercado, conocer
la posicion de la empresa y buscar factores clave de éxito para transformarlas en ventajas competitivas.

Con este médulo, se pretende que el alumno obtenga conocimientos solidos sobre el marketing estratégico y
su alcance, para que a través del dominio de sus contenidos y metodologias, llegue a plantear, ejecutar y
controlar con éxito estrategias de marketing, comercializacion y ventas.

Conocimientos previos

Ninguno
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Objetivos de la materia segun Memoria de Grado verificada
e Proporcionar unos conocimientos basicos de marketing tanto desde la perspectiva global de su

organizacion y planificacion como de la puesta en practica de sus instrumentos operacionales.

e Comprender las herramientas basicas del marketing operativo analizando las actividades de
organizacion de estrategias de venta y de comunicacion para dar a conocer a los posibles
compradores las caracteristicas particulares de los productos ofrecidos.

e Desarrollar el concepto de marketing mix atendiendo a las variables producto, precio, plaza
(distribucién comercial) y promocién (promocion de venta y publicidad).

e Comprender las herramientas fundamentales del marketing estratégico analizando la informacion
sobre la evaluacién de la demanda, la segmentacion del mercado, las posiciones competitivas la
existencia de oportunidades y amenazas.

e Desarrollar la capacidad para elaborar y evaluar un plan de marketing integral para cualquier tipo de
organizacién empresarial.

e Conocimiento y analisis de las ultimas tendencias y oportunidades del mercado mediante la
metodologia propia de la investigacion comercial y de mercados trabajando sobre las distintas fases
del proceso de investigacion, asi como sobre los conceptos y herramientas fundamentales, tanto
cualitativas como cuantitativas.

Comprender el comportamiento del consumidor analizando las distintas fases que sigue el consumidor en el
proceso de decision de compra.

Competencias que se adquieren a través de la materia / asignatura segun la Memoria de Grado

verificada

Competencias bésicas.

CB1 Competencia Basica 1 (RD 861)

Que los estudiantes hayan demostrado poseer y comprender conocimientos en un area de estudio que parte
de la base de la educacién secundaria general, y se suele encontrar a un nivel que, si bien se apoya en libros
de texto avanzados, incluye también algunos aspectos que implican conocimientos procedentes de la
vanguardia de su campo de estudio.

CB2 Competencia Basica 2 (RD 861)

Que los estudiantes sepan aplicar sus conocimientos a su trabajo o vocacion de una forma profesional y
posean las competencias que suelen demostrarse por medio de la elaboracion y defensa de argumentos y la
resolucién de problemas dentro de su area de estudio.

CB3 Competencia Basica 3 (RD 861)

Que los estudiantes tengan la capacidad de reunir e interpretar datos relevantes (normalmente dentro de su
area de estudio) para emitir juicios que incluyan una reflexion sobre temas relevantes de indole social, cientifica
o ética.

CB4 Competencia Basica 4 (RD 861)

Que los estudiantes puedan transmitir informacion, ideas, problemas y soluciones a un publico tanto
especializado como no especializado.

CB5 Competencia Basica 5 (RD 861)

Que los estudiantes hayan desarrollado aquellas habilidades de aprendizaje necesarias para emprender
estudios posteriores con un alto grado de autonomia

Competencias especificas.
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Competencias que se adquieren a través de la materia / asignatura segun la Memoria de Grado

verificada

CE.1. Capacidad para identificar, formular y solucionar problemas aplicando criterios profesionales y
entendiendo la ubicacion competitiva e institucional de la organizacion identificando sus fortalezas y
debilidades.

CE.3. Capacidad para realizar analisis criticos en términos cuantitativos y cualitativos, incluyendo el analisis
de datos, la interpretacion y extrapolacion a la realidad empresarial concreta.

CE.4. Capacidad de escucha, negociacion, persuasion y comunicacion escrita eficaz, empleando los medios
tradicionales del mundo empresarial tales como la preparacién y presentacion de informes sobre situaciones
concretas de empresa y mercados.

CE.5. Capacidad para utilizar las tecnologias de la informacién aplicadas a la empresa, asi como identificar
las fuentes de informaciéon econémica relevante y su contenido.

Contenidos de la materia / asignatura

Los principales contenidos que se impartirdn en la asignatura son los siguientes:

e Formulacion de politicas y estrategias de marketing: Evolucion del mercado, la competencia y la
problematica de la propia organizacion.

e Mercado de referencia y segmentacion de mercado.

e Analisis del atractivo del mercado, analisis competitivo, analisis de la cartera de actividades y estrategia
de desarrollo.

e Gestion estratégica de productos y marcas.

o Estrategia de crecimiento del mercado.

Implementacion y control de la estrategia de marketing.

Actividades Formativas de la materia / asignatura

El aprendizaje de la asignatura se llevara a cabo mediante la aplicacion de las siguientes actividades

formativas:

¢ Clases magistrales: Se impartiran conocimientos teéricos asi como ejemplos practicos que ilustren los
conocimientos tedricos, todos ellos necesarios para el adecuado aprovechamiento de la asignatura.

e Seminarios: En ellos, mediante la realizacion de trabajos practicos individuales, proyectos en grupo y la
discusion en el aula de casos practicas se promovera la aplicacion practica de los conocimientos
adquiridos en las clases magistrales. Visitas de profesionales al aula y asistencia de los alumnos a las
charlas de Marketing Days organizadas por la Universidad.

e Talleres: Exposicion de resultados sobre trabajos practicos realizados y asistencia a charlas y ponencias.

Actividades y Metodologias derivadas de Proyectos de Innovacion en los tltimos 4 afos
Titulo de Proyecto: Casoteca Método del caso

Ao de concesion: 2018

Actividades y/o Metodologias derivadas: Realizacién del método del caso

Titulo de Proyecto:

Ano de concesion:

Actividades y/o Metodologias derivadas:
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ESTIMACION DEL VOLUMEN DEL TRABAJO DEL ESTUDIANTE

NOMBRE DE LA MATERIA

Créditos ECTS: 6

Volumen de trabajo del alumno

Actividad Formativa Hora presencial Trabajo personal Volumen de trabajo (C)
A) (B) C=A+B

CLASES MAGISTRALES

Presentacién de la asignatura

Leccion Magistral 30 30

Debates

Comentarios y discusion de trabajos

Otros

CLASES PRACTICAS

Resoluciéon de problemas

Debates

Comentarios y discusion de trabajos

Simulaciones

Laboratorio

Practicas en aula de informética

Salidas

Exposiciones de trabajos

Otros

SEMINARIOS

Resolucién de Problemas

Debates 5 10 15

Comentarios y discusién de trabajos | 10 35 45

TALLERES

Comentarios y discusién de trabajos | 30 35

Exposiciones orales 8 15 23

TRABAJO DE SINTESIS

Tiempo de realizacion del trabajo

EVALUACION

Preparacion de examenes 30 30

Realizacién de examenes 2 2

Otros....

TOTAL 60 120 180

RELACION HORAS DE TRABAJO / ECTS

(el resultado de la relacion horas de trabajo / ECTS debera ser igual a 30 horas, que

son las horas que conforman 1 ECTS en la CEU-UCH)
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Sistemas y criterios de evaluaciéon

La evaluacién de la asignatura es continua. La nota final del alumno sera el resultado de la siguiente

ponderacion:

e Examen final, que evalue el alcance de los resultados del aprendizaje: 30% de la nota final.

e Participacion activa, que supondra entrega de trabajos individuales y en grupo, resolucion de casos y
ejercicios en el aula, exposiciones orales, asistencia a seminarios: 70%

En cualquier caso, deberd tenerse en cuenta lo siguiente

e Para que la nota de participacidon activa sea considerada, el alumno debera obtener una calificacion
minima en el examen final de 4 puntos (sobre un maximo de 10 puntos).

e Para que el alumno pueda examinarse siguiendo los criterios de evaluacién continua debera haber
entregado, al menos, el 50% de las practicas y trabajos solicitados a lo largo del curso.

e Todo aquel alumno que tenga méas de un 20% de faltas de asistencia sin justificar quedara
automaticamente excluido del sistema de evaluacién continua con independencia de que haya entregado
todos los trabajos y ejercicios desarrollados durante el curso.

Para aquellos alumnos que opten por seguir la evaluacion NO continua seran evaluados mediante una unica
prueba escrita a final de curso. En este caso, deberan presentar escrito de solicitud en la Secretaria de la
Facultad durante los primeros 15 dias a contar desde la fecha de inicio de las clases del semestre
correspondiente.

Examen Final 30%
Trabajo en grupo 40%
Talleres y practicas individuales 20%
Asistencia a los seminarios y actividades vinculadas a los mismos 10%
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Programa / temario

TEMA 1.- ESTRATEGIA Y MARKETING.
1. EIl Concepto de estrategia.
2. La Orientacion al mercado como fuente de ventaja competitiva.
3. El proceso de planificacion comercial.
4. Laimportancia de los objetivos.

TEMA 2.- ANALISIS DE LA COMPETENCIA Y LOS COMPETIDORES.
Nocién de competencia.

Determinacién del grado de rivalidad competitiva.

Métodos de identificacion de competidores.

Andlisis de los competidores.

PwbdPRE

TEMA 3.- ESTRATEGIA DE SEGMENTACION.
1. Estrategias de segmentacion.
2. Estrategias de Posicionamiento.

TEMA 4.- MODELOS PARA EL DIAGNOSTICO ESTRATEGICO DE LA CARTERA DE PRODUCTOS.
Cartera de productos. Concepto y modelos de analisis.

Matriz crecimiento-cuota de mercado. Enfoque Boston Consulting Group.

Matrices atractivo del mercado-competitividad. Enfoque McKinsey General Electric.

Matriz de la politica direccional. Enfoque de la Shell.

Matriz de evolucion producto-mercado. Enfoque de Arthur D. Little.

a bk wbhPE

TEMA 5.- ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO.

Estrategia de crecimiento.

Crecimiento con los productos y en los mercados actuales.
Desarrollo del mercado con los productos actuales.
Desarrollo de los productos con los mercados actuales.
Crecimiento diversificado.

Integracién vertical.

Métodos de crecimiento.

No ogkrowbdE

TEMA 6.- ESTRATEGIAS DIVERSAS DE MARKETING.

Estrategias para la obtencion de una ventaja competitiva. (diferenciacion y bajo coste).
Estrategia de imitacion.

Estrategias competitivas (lider, Retador, Seguidor y Especialista).

Estrategias de desinversion en el mercado (eliminacién, cosecha y sostenimiento).

AwbdpRE

TEMA 7.- SISTEMAS DE CONTROL DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING.
1. Medicién de resultados obtenidos. Cuadro de mando integral de marketing.
2. Comparacién entre los resultados e identificacién de las desviaciones.
3. Establecimiento de planes y acciones correctoras.
4. Auditoria de marketing.

TEMA 8.- TENDENCIAS DE MARKETING.
1. Inbound marketing.
2. Realidad aumentada y realidad virtual
3. Microsegmentacion
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Contenido detallado de la asignatura y cronograma de imparticion
Actividad a desarrollar Contenido Sesion

Leccién Magistral, 2h TEMA 1 1@
Taller/ Seminario, 2h TEMA 1 28
Leccion Magistral, 2h TEMA 1 38
Taller/ Seminario, 2h TEMA 1 42
Leccién Magistral, 2h TEMA 2 5@
Taller/ Seminario, 2h TEMA 2 62
Exposicién trabajos en grupo, 2h TEMA 2 78
Leccién Magistral, 2h TEMA 2 82
Taller/ Seminario, 2h TEMA 3 92
Leccion Magistral, 2h TEMA 3 102
Taller/ Seminario, 2h TEMA 3 118
Leccion Magistral, 2h TEMA 3 122
Taller/ Seminario, 2h TEMA 4 132
Exposicion trabajos en grupo, 2h TEMA 4 142
Taller/ Seminario, 2h TEMA 4 152
Leccion Magistral, 2h TEMA 4 16°
Taller/ Seminario, 2h TEMA 5 178
Leccion Magistral, 2h TEMA 5 182
Taller/ Seminario, 2h TEMA 5 192
Exposicion trabajos en grupo, 2h TEMA 5 202
Leccion Magistral, 2h TEMA 6 212
Taller/ Seminario, 2h TEMA 6 222
Leccién Magistral, 2h TEMA 6 232
Taller/ Seminario, 2h Método del caso 242
Leccion Magistral, 2h TEMA 7 258
Taller/ Seminario, 2h TEMA 7 262
Leccion Magistral, 2h TEMA 8 272
Taller/ Seminario, 2h TEMA 8 282
Exposicion trabajos en grupo, 2h 292
Exposicién trabajos en grupo, 2h 302

KOTLER PHILIP KELLER. (2018) Direccion de Marketing Pearson Prentice hall. Ed 15

Bibliografia complementaria

ALONSO COTO, M. (2010): El Plan de marketing digital, Prentice Hall.

JHONSON, G., SCHOLES, K., WHITTINGTON, R.(2010) Fundamentos de Estrategia. Pearson. Madrid.
KAPLAN, R. S. y NORTON D. P. (2009) El cuadro de mando integral. Hardvard Business School Press.
Gestion 2000. Barcelona.

KAPLAN, R. S. y NORTON D. P. (2004) Mapas estratégicos. Hardvard Business School Press. Gestion
2000. Barcelona.

LAMBIN, JEAN JACQUES (2003) marketing estratégico. Esic editorial,

MAKENS, J.C. (1990): El plan de marketing: cémo realizarlo en la empresa. Barcelona, Hispano Europea.
MUNUERA, J.L. y A.l. RODRIGUEZ (2012), Estrategias de Marketing. Un enfoque basado en el proceso de direccion.
22 edicion. Madrid: Esic.

STANTON, W.J.; FUTRELL, CH. (1991): Fundamentos de mercadotecnia. México, McGraw Hill.

~
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Bibliografia complementaria

SAINZ DE VICUNA, J.M., (2015) El Plan de Marketing en la Practica., 202 edicién. Madrid: Esic editorial.

Otros recursos

Enlaces de interés para el alumno.

http://www.expansion.com/ Diario Expansion (articulos sobre empresas, mercados, finanzas y
estrategia).

http://www.marketingmasventas.wke.es/ Revista MK Marketing + Ventas.
http://www.actualidad-economica.com/ Actualidad Econémica (articulos sobre empresas, mercados,
finanzas y estrategias).

http://www.aemark.es Asociacion Espanola de Marketing Académico y Profesional (AEMARK).
http://www.emprendedores.es Revista Emprendedores.

http://www.estrategias.com Revista espaiola electronica “Estrategias”, especializada en temas de
marketing directo.

http://www.ipmark.com Informacién sobre agencias de publicidad, interactivas y de comunicacion,
centrales de medios, etc.

http://www.marketingnews.es Articulos relacionados con la practica del marketing en las empresas.
http://www.marketingpower.com American Marketing Association. Pagina Web de la Asociacion
Americana de Marketing.

http://www.puromarketing.com/ Diario Digital de Marketing y Publicidad en Espafia.

Paginas web de interés para la asignatura: canaldis.com; 30segundosclubdarwin.net; ipmarkt.com
Se les proporcionara a los alumnos — a través de la Intranet - copia de las diapositivas utilizadas en las

clases magistrales, asi como articulos de interés y toda la documentacion necesaria para la resolucion
de los casos practicos.

Recomendaciones a los estudiantes para cursar la materia

Para el adecuado aprovechamiento de la asignatura se recomienda:

e Lectura de los temas previo a la clase magistral.

e Cumplimiento de las horas de dedicacion personal al estudio, realizando un estudio de los temas con
frecuencia semanal.

e Navegacién en la red a través de los enlaces propuestos.

o La dificultad de la asignatura se identifica en el volumen de conceptos y términos y en la capacidad
de relacion adecuada de los mismos.

e Desarrollo de las practicas como elemento de adquisicidon de destreza en la aplicacion de los
conocimientos teoricos.

Repercusion lineas de investigacion

Una de las principales lineas de investigacion es la integracién entre las estrategias de marketing y la
estrategia corporativa de la empresa.

Repercusion actividad profesional

Esta asignatura contribuye a que el alumno esté capacitado para desarrollar posiciones en las areas
funcionales de comercializacion, marketing, ventas y desarrollo de negocio.
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