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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DEL APRENDIZAJE

1.1. Competencias

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.

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
elaboracién y defensa de argumentos y la resolucion de problemas dentro de su area de
estudio.

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.

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

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

Conocer, comprender y aplicar las técnicas de planificacion y compra de medios y
soportes publicitarios.

Demostrar el correcto uso del lenguaje oral y escrito en la lengua espariola.

Aplicar los conocimientos tedricos a la comprensién de la realidad y a la resolucion de
problemas especificos del area de conocimiento de las Ciencias Sociales, especialmente
en el ambito de la Comunicacion.

Transmitir informacién, problemas, ideas y soluciones a un publico tanto especializado
como no especializado en el ambito de la Comunicacion.

Demostrar la capacidad para trabajar en equipo, desarrollando las relaciones
interpersonales, dentro de la elaboracion de proyectos de comunicacion.

Aplicar un razonamiento critico a partir del uso del analisis y la sintesis.
Organizar eficazmente el tiempo en la elaboracién de planes de comunicacion.

Evaluar, tomar decisiones y planificar estrategias de comunicacion.
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Resolver problemas que surgen en la construccion de mensajes y en el desarrollo de
procesos comunicativos

Analizar desde una perspectiva global el mix de marketing y las vias de penetracion y
consolidacion de la marca en mercados exteriores asi como la adaptacion al mercado
local de marcas internacionales.

1.2. Resultados de aprendizaje

Integrar el ambito internacional en la planificacion de marketing en los procesos de
externalizacion e internacionalizacion.

2. CONTENIDOS

2.1 Requisitos previos

Ninguno.

2.2 Breve descripcion de los contenidos

Con la actual globalizacion de los mercados y la transformacion digital, esta asignatura realiza
un andlisis, desde una perspectiva internacional, del mix de marketing, de los sistemas de
informaciéon e investigacion de mercados y las estrategias comerciales. El marketing
internacional persigue mostrar sistematicamente las vias de penetracién y consolidacion de la
marca en mercados exteriores y la adaptacién al mercado local de marcas internaciones.

With the current globalization of the markets and digital transformation, this subject makes an
analysis of the information systems, market research and commercial strategies from an
international perspective. International marketing endeavors to systematically show the channels
for the penetration and consolidation of the brand in foreign markets and the adaptation of
international brands to the local markets.

2.3 Contenido detallado

MODULO 1.- LA EMPRESA ANTE EL MARKETING GLOBAL.

Principales tareas a desarrollar.

Estrategias de marketing internacional: doméstica, multidoméstica y global.
Caracteristicas, ventajas e inconvenientes de cada una.

Adaptacion vs. estandarizacion del mix de marketing.

Comercio internacional: INCOTERMS.

Caso Practico: “LLADRQO”. Para estudiar y resolver, individualmente, por los alumnos
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y comentarlo, luego en detalle, en sesion conjunta de clase.

MODULO 2.- SELECCION DEL MERCADO OBJETIVO.

Criterios de seleccion

Analisis comparativo

Estudio de marcado elegido, demanda, clientes, competencia, ...

Caso CUPA PIZARRAS Para estudiar y resolver, individualmente, por los alumnos y
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comentarlo, luego en detalle, en sesidn conjunta de clase.

MODULO 3.- FORMA DE ENTRADA AL MERCADO

1. Proyecto de implantacién
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MODULO 4.- POLITICA DE MARKETING.

MODULO 5.- GUIA PLAN DE MARKETING INTERNACIONAL

Internacional

2. Caso Practico: “PABLOSKY”. A desarrollar, entregar y presentar en grupo y tendra el
caracter de prueba final de la asignatura.

Eleccion de la forma de implantacion y requisitos
Ubicacion e instalaciones

Requisitos de Operaciones

Organizacion y Recursos humanos

Presupuesto implantacion

Proyecto de exportacion

Eleccion de la forma de entrada (canal de distribucién, licitaciones,

venta directa, etc.)

Perfil e Identificacion de potenciales clientes/distribuidores/socios/ plataformas
digitales, etc.

Caso GRUPO SADA Para estudiar y resolver, individualmente, por los alumnos y

comentarlo, luego en detalle, en sesién conjunta de clase.

Objetivos

Posicionamiento internacional

Segmentacién y publico objetivo

Politica de producto/marca/servicio

Politica de precios

Politica de distribucién y logistica

Politica de comunicacion offline y online

Caso Practico: “CAMPER”. A resolver, entregar y presentar en grupo.

Metodologia para la elaboracidon y control de un Plan de Marketing de ambito

2.4 Actividades Dirigidas

Durante el curso se desarrollaran los siguientes cuatro casos practicos (o similares):

AAD1: LLADRO. Los estudiantes tienen que determinar las estrategias de marketing
internacional. Definir las estrategias, establecer un orden de importancia. Consideras
adecuada la diversificacion de producto hacia el sector marroquineria y complementos
de vestir de Lladré (justificar publico objetivo, canales de distribucion, competencia, etc.
¢ Por qué en Japon las figuras de Lladré son mas caras que en otros paises?, justificar
con al menos tres argumentos. Actividad grupal

AAD2: CUPA Pizarras. Los alumnos deben analizar y elaborara una matriz de seleccién
de paises evaluando los criterios y aplicando coeficientes de ponderacion como se
explica en clase. En base a los resultados de la matriz, elegir uno de los tres paises
seleccionados, justificar la respuesta. Actividad grupal.

AAD3: Grupo SADA. Elegir la mejor forma de entrada, justificar la respuesta ofreciendo
cinco argumentos a favor de la forma de entrada y tres en contra de las no elegidas.
Actividad grupal.

El examen final consistira en la realizacion y presentacion, por grupos, de un trabajo en

equipo:
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“PABLOSKY”. Los estudiantes deben desarrollar un plan de marketing a corto, medio y

largo plazo para posicionar la marca PABLOSKI, detallando posicionamiento, targets,
acciones, protagonistas, etc. Actividad grupal.

2.5. Actividades formativas

Modalidad Presencial

CODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD

FORMATIVA

AF1 Clases de teoria y 45 100%
practica (30%)

AF2 Trabajo personal del 75 0%
alumno (50%)

AF3 Tutorias (10%) 15 50%

AF4 Evaluacion (10%) 15 50%

Modalidad A Distancia

CODIGO ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DE PRESENCIALIDAD
FORMATIVA
AF5 Estudio, comprension y 60 0%

evaluacion de la
materia (40%)

AF6 Trabajos, proyectos y 75 0%
practicas a desarrollar
(50%)
AF7 Tutorias (10%) 15 0%
3. SISTEMA DE EVALUACION

3.1. Sistema de calificaciones

El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente (R.D. 1125/2003, de 5 de
septiembre) del siguiente modo:

0 - 4,9 Suspenso (SS)

5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)

9,0 - 10 Sobresaliente (SB)

La mencion de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido una
calificacién igual o superior a 9,0.
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3.2 Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

NEBRIJA

Sistemas de evaluacién Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Prueba parcial 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 50%
Modalidad: A distancia
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Participacion en foros y otras actividades tutorizadas 20%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 50%
Convocatoria extraordinaria
Modalidad: Presencial
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 60%
Modalidad: A distancia
Sistemas de evaluacién Porcentaje
Asistencia y participacion en clase 10%
Actividades académicas dirigidas 30%
Prueba final presencial 60%
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3.3 Restricciones

Calificacidon minima.

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una
calificacién de 5 en la prueba final. Asimismo, es potestad del profesor que el alumno pueda
presentar de nuevo las practicas o trabajos escritos, si estos no han sido entregados en fecha,
no han sido aprobados o se desea mejorar la nota obtenida, siempre antes del examen de la
convocatoria correspondiente (ordinaria/extraordinaria).

Asistencia.

El alumno que, injustificadamente, deje de asistir a mas de un 25% de las clases
presenciales podra verse privado del derecho a examinarseen laconvocatoria ordinaria.

-Normas de escritura.

Se prestara especial atencion en los trabajos, practicas, proyectos y examenes tanto a la
presentacion como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y ortograficos. El no
cumplimiento de los minimos aceptables puede ocasionar que se resten puntos en dicho
trabajo.

3.4 Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se
considerara plagio la reproduccién de parrafos a partir de textos de auditoria distinta a la del
estudiante (Internet, libros, articulos, trabajos de compafieros...), cuando no se cite la fuente
original de la que provienen. Su uso no puede ser indiscreminado. El plagio, que debe
demostrarse, es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas se considerara falta Grave y se podra aplicar
la sancion prevista en el Reglamento del alumno.

4. BIBLIOGRAFIA

Bibliografia basica:

International Marketing. Michael R. Czinkota y llka A. Ronkainen. Ed. Thomson 2007
International Marketing. Vern Terpstra y Ravi Sarathy. The Dryden Press.

Marketing Internacional. Ana Nieto Churruca, Olegario Llamazares y Julio Cervifio. Ed. Piramide
2005

Bibliografia complementaria:

International Marketing. Philip R. Cateora y John L. Graham. Ed. McGrawHill 2007
Factbook® Comercio Exterior. Aranzadi & Thomson.

INCOTERMS® 2010. Camara Internacional de Comercio.

Revistas y Blogs:

- ICEX Next: https://icexnext.es/noticias

- Portal ICEX: https://www.icex.es

- Asociacion de Marketing de Espafia: www.asociacionmkt.es

- Anuncios: www.anuncios.com

- Control: www.grupocontrol.es
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Estrategias de Comunicacion y Marketing: www.infoservi.cominteractiva

IP mark: www.ipmark.com

MD, Marketing Directo.com: www.marketingdirecto.com

Marketing News: www.marketingnews.es

El Publicista: www.elpublicista.es

El Periédico de la Publicidad: www.lapublicidad.net

El programa de la Publicidad: www.programapublicidad.com

Puro Marketing: www.puromarketing.com

5. DATOS DEL PROFESOR

Nombre y Apellidos

Dr. D. Agustin Lopez-Quesada Fernandez

Departamento

DPUB

Titulacion académica

Doctor en Economia de la Empresa. Licenciado en gestion
Comercial y Marketing

Correo electrénico

Pendiente confirmacion.

Localizacion

Campus de Princesa.

Tutoria

Contactar con el profesor previa peticion de hora después de clase
0 por e-mail

Experiencia docente,

investigadora ylo
profesional, asi como
investigacion del

profesor aplicada a la

asignatura, ylo
proyectos
profesionales de
aplicacion.

Doctor “cum laude” en Economia de la Empresa y Finanzas por la
Universidad Rey Juan Carlos de Madrid, co-fundador y director del
Retail Institute ademas de Ceo en la companfia Next gate Consulting,
también desarrolla su actividad docente, desde hace 30 aros,
siendo profesor y miembro del comité de expertos de marketing y
estrategia doméstica e internacional de ESIC Business & Marketing
School y profesor y tutor de proyectos de internacionalizacion en el
ICEX-CECO. Agustin ha desarrollado su carrera profesional en
diversas compafiias en Espafia y en el extranjero siempre en
puestos de maxima responsabilidad en el area de marketing y
comercial con la maxima especializacién en distribucién comercial y
retail. La empresa y la formacion son sus desafios constantes. Una
de las inquietudes es contribuir a mejorar las competencias de
profesionales y jévenes que se incorporan por primera vez a la vida
laboral. El mercado es la selva, para poder sobrevivir nada mejor
que no cometer errores.
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