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DATOS DE LA ASIGNATURA

Codigo: 35802

Nombre: Estrategia de Marketing
Ciclo: Grado

Créditos ECTS: 4,5

Curso académico: 2025-26

TITULACIONES
Titulacion Centro Curso Periodo
1313 - Grado en Administracién y Direccion de \ . Primer
Facultat d'Economia 3 ;
Empresas cuatrimestre
1330 - Grado en Administracién y Direccion de \ . Primer
) Facultat d'Economia 3 i
Empresas (Ontinyent) cuatrimestre
Primer
1921 - Doble Grado en Administracion y \ : cuatrimestre,
; 2 Facultat d'Economia 4
Direcciéon de Empresas y Derecho Segundo
cuatrimeste
1926 - Doble Grado en Turismoy \ . Primer
- 9 . o Facultat d'Economia 3 i
Administracion y Direcciéon de Empresas cuatrimestre
MATERIAS
Titulacion Materia Caracter
1313 - Grado en Administracién y Direccion de Funda_meqtps de Marketing e OBLIGATORIA
Empresas Investigacién de Mercados
1330 - Grado en Administracion y Direccion de Funda'men.t,os de Marketing e OBLIGATORIA
Empresas (Ontinyent) Investigacién de Mercados
1921 —.I?oble Grado en Administracion y Asignaturas obligatorias de cuarto OBLIGATORIA
Direccion de Empresas y Derecho curso
1926 - Doble Grado en Turismo y Asignaturas de tercer curso OBLIGATORIA

Administracion y Direccién de Empresas

COORDINACION

CAPLLIURE GINER EVA MARIA

El contenido de la asignatura trata de ofrecer al alumno una visién amplia sobre las principales estrategias
comerciales que aplican las empresas para desenvolverse con éxito en los mercados en los que operan. En
la seleccién de los temas del programa se ha considerado también la relacion de la materia Estrategia de
Marketing con otras disciplinas de las que recibe aportaciones conceptuales y metodolégicas, si bien
siempre se abordan aqui desde una vision eminentemente comercial.
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En concreto, se analizard el caracter estratégico de las decisiones de marketing. EI mercado, los
consumidores y los competidores desde la perspectiva de marketing. Las estrategias de marketing en la
empresa, Estrategias de nuevos Productos; Estrategias de Marca; Estrategias de Precio, distribucién y
comunicacién en los mercados internacionales; Estrategias digitales. Implantacion y Control de las
Estrategias.

e las Estrategias.

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 funcion comercial en la empresa y en la que se enfatizan
conceptos clave de la disciplina.

COMPETENCIAS / RESULTADOS DE APRENDIZAJE

Capacidad de analisis y sintesis.

Capacidad de aprendizaje auténomo.
Capacidad de organizacién y planificacién.
Capacidad para la resolucién de problemas.
Capacidad para trabajar en equipo.

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

Compromiso con la ética y la responsabilidad social.

DESCRIPCION DE CONTENIDOS

1. INTRODUCCION AL MARKETING ESTRATETGICO
1. Introduccion: el Marketing en el contexto de la Direccion Estratégica

2. Marketing estratégico
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3. Marketing operativo

2. AMPLIACIONES DEL MARKETING

2.1. Concepto de orientacion al mercado
2.2. Concepto de marketing de relaciones
2.3. Marketing y ética

2.4. Marketing Social

3. PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

3.1 Definicién del propésito o misiéon empresarial
3.2 El proceso de la estrategia de marketing

3.3 Establecimiento de la estrategia central

3.4 Creacion del posicionamiento competitivo

3.5 Implementacion

3.6 Analisis de rendimiento: métricas de marketing

4. ESTRATEGIAS DE MERCADO

4.1. Andlisis del mercado de referencia
4.2. Estrategias de cobertura del mercado
4.3. Estrategias de segmentacion

5. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

5.1. Andlisis de la competencia

5.2. Estrategias de lider de mercado

5.3. Estrategias retadoras

5.4. Estrategias de seguidor y especializacién

6. ESTRATEGIS DE CRECIMIENTO Y DESINVERSION.

6.1. Estrategias de crecimiento y la cartera de productos
6.2. Estrategias de crecimiento y gestion de las lineas de productos

6.3. Crecimiento diversificado e integracion vertical
6.4. Estrategias de desinversion

7.1 Conceptos y tipologias
7.2 Estrategias de desarrollo de marca
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7. ESTRATEGIAS DE MARCA

7.1 Conceptos y tipologias
7.3 Estrategias creacién de valor de marca
7.4 Estrategias de posicionamiento

8. ESTRATEGIAS DE INNOVACION

1 Conceptos y tipologias
2 Estrategias de nuevos productos
3 Estrategias de imitacion

9. MAKETING ESTRATEGICO DIGITAL

9.1 Introduccién al marketing digital
9.2 Plan de marketing digital

9.3 Canales de marketing digital
9.4 Control del marketing digital

10. MARKETING INTERNACIONAL

10.1. Anadlisis del entorno internacional

10.2. Seleccion de los mercados

10.3. Formas de entrada en mercados exteriores
10.4. Estrategias de estandarizacién-adaptacion

VOLUMEN DE TRABAJO (HORAS)

ACTIVIDADES PRESENCIALES
Actividad Horas
Teoria 30,00
Practicas en aula 15,00
Total horas 45,00
ACTIVIDADES NO PRESENCIALES
Actividad Horas
Asistencia a otras actividades 3,50
Elaboracion de trabajos individuales o en grupo 24,00
Estudio y trabajo autbnomo 0,00
Preparacion de clases 40,00
Preparacion de actividades de evaluacion 0,00
Resolucién de casos practicos 0,00
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| Total horas | 67,50 |

METODOLOGIA DOCENTE

En las clases tedricas se empleara principalmente la leccidon magistral pero se intentara introducir en ellas
diversas técnicas que la hagan mas participativa para fomentar la interaccion profesor-alumno. La clase
magistral utiliza como estrategia didactica la exposicion 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, presencia del profesor, atencion a grupos numerosos, facilita mucha informacion estructurada vy,
en general, expone ideas y hechos que aparecen en los manuales haciéndolos mas accesibles a los
alumnos.

Las clases practicas pretenden desarrollar en los alumnos ciertas destrezas y habilidades relacionadas
con los conocimientos expuestos en la parte teérica. Es importante que el alumno comprenda los
conceptos y estrategias explicadas en las clases de teoria para reconocer su aplicacion en los 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. de la Universitat de Valéncia, tanto transversales como personales y sistémicas.
Ademas, se pretende que esta variedad de técnicas didacticas fomente la motivacién y participacion del
alumno en su proceso de aprendizaje.

El alumno conoce con antelacion la actividad prevista para cada semana del curso y, necesariamente debe
prepararla individualmente y con antelacién ya que se procedera a la resolucion de dicha practica 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 distribuiran en equipos de trabajo de cuatro personas que
se mantendran hasta el final de curso. En la sesion de practicas, cada alumno comentara con los
compafieros de su equipo su solucién propuesta a titulo individual para ofrecer después a toda la clase
una propuesta conjunta. La resolucion en la clase de practicas se hara oralmente, generando el debate a
partir de las propuestas de los equipos de trabajo.

Concretamente, las actividades propuestas son las siguientes:

+ Método del caso. Es la principal técnica metodolégica empleada en estas clases practicas. Se
basa en la resolucion de problemas por parte del alumno a partir de la descripcion de casos de
empresas reales, Utiles para el aprendizaje. Sus principales objetivos son formar y perfeccionar
a los alumnos en lo que se refiere a su capacidad para identificar problemas, analizar y realizar
una sintesis de la situacion y la busqueda de posibles acciones alternativas. Fomenta las
habilidades de comunicacién, improvisacion e iniciativa, la capacidad para trabajar en equipo y
tomar decisiones. La resolucion del caso se lleva a cabo en dos fases: la primera consiste en
proporcionar a los alumnos el conocimiento previo y basico necesario para facilitar la resolucién
del supuesto planteado. La segunda supone contrastar publicamente los distintos criterios,
argumentos y soluciones alcanzados por los alumnos, con el fin de potenciar no sélo su
razonamiento y exposicion oral, sino también permitirles asentar su conocimiento.

+ Realizacion de debates. En general, en todas las sesiones practicas 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,
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como de una lectura, un caso, o al aplicar la técnica del rol play. Con el debate generado a partir
de las diversas propuestas se pretende obtener sinergias al compartir diversas ideas, fomentar
la asertividad del alumno a la para que el respeto por las opiniones de los demas.

ADENDA

La modalidad de las clases para los estudiantes dependera de las condiciones sociosanitarias y de las
restricciones establecidas por las 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 el horario fijado para la asignatura y 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. Los alumnos de la A a la L acudiran una semana al aula,
mientras que el resto, de la M a la Z, recibira docencia desde casa a través de diferentes metodologias
docentes. La semana siguiente a la inversa.

EVALUACION

La evaluacion para la asignatura Estrategia de Marketing constara de diversos indicadores acordes a la
metodologia prevista, estructurandose en dos partes bien diferenciadas: una parte referida a la teoria y otra
a la practica. Para aprobar la asignatura es preciso aprobar tanto la parte de teoria (obteniendo un minimo
de 3.25 puntos) como la parte de practica (obteniendo un minimo de 1.75 puntos).

TEORIA (65% de la qualificacio final).

+  EXAMEN FINAL Se podra referir a los contenidos tanto de las clases tedricas como practicas 6.5
puntos sobre 10

EVALUACION CONTINUA. PUNTO EXTRA. Est4 se llevard a cabo a través de la realizacién de 5 pruebas
objetivas a lo largo del curso. Hasta 1 punto sobre 10 NO RECUPERABLE
PRACTICA (35% de la calificacion final)
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« Participacion en el aula. Hasta 0.5 puntos sobre 10

Entrega y exposicion/debate de practicasgrupales. Hasta 2 puntos sobre 10

+ Entregay exposicién/debate de practicas individuales. Hasta 1 puntos sobre 10

NOTA
Las practicas entregadas fuera de plazo seran penalizadas.

Los alumnos que por motivos laborales no puedan asistir a las sesiones practics deberan comunicarlo al
profesor antes del 1 de octubre y esté le contestara antes del 12 de Octubre.

En este caso el alumno debera entregar todas las practicas realizadas de forma individual en las mismas
fechas que el resto de alumnos

SEGUNDA CONVOCATORIA

Se guardan todas las calificaciones que el alumno ha obtenido durante el curso y debera recuperar lo que
le quede pendiente.

Si la practica esta suspendida, el alumno debera recuperar las practicas no entregadas el dia del examen y
debera ralizar la prueba practica correspondiente. MINICASO

Declaracién de politica de uso de la Inteligencia Artificial: se alienta a los estudiantes del curso a utilizar de
manera responsable las herramientas de inteligencia artificial (IA) para el andlisis y la investigacion de la
informacion, manteniendo la integridad académica y cumpliendo con los estandares éticos y legales.

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