UNIVERSIDAD DE CASTILLA - LA MANCHA
GUIA DOCENTE

1. DATOS GENERALES

Asignatura: MARKETING ESTRATEGICO Codigo: 310073
Tipologia: OBLIGATORIA Créditos ECTS: 6
Grado: 2303 - MASTER UNIVERSITARIO EN ESTRATEGIA Y MARKETING DE LA Curso académico: 2021-22
EMPRESA
Centro: Grupo(s): 10 20 40 30 41
Curso: 1 Duracién: Primer cuatrimestre
Lengua principal de - . .
imparticion: Espafiol Segunda lengua: Inglés

Uso docente de

English Friendly:
otras lenguas: 9 V:N

https:/Awww.uclm.es/es/Estudios/masteres/master-estrategia-marketing-

Pagina web: Bilingiie: S
empresa

Profesor: JUAN JOSE BLAZQUEZ RESINO - Grupo(s): 41
Edificio/Despacho Departamento Teléfono Correo electronico Horario de tutoria
Facultad c’ie Ciencias Sociales y ADMINISTRACION DE .
Tecnologias de la 926051650 |juan.blazquez@ucim.es

" EMPRESAS
Informacién/Despacho 2.15
Profesor: MARIA CORDENTE RODRIGUEZ - Grupo(s): 30 41
Edificio/Despacho Departamento Teléfono Correo electrénico Horario de tutoria
Facultad de Ciencias Sociales |[ADMINISTRACION DE .
Cuenca/Despacho 3.01 EMPRESAS 969179100 maria.cordente@uclm.es
Profesor: JUAN ANTONIO GARCIA MARTIN - Grupo(s): 40
Edificio/Despacho Departamento Teléfono Correo electronico Horario de tutoria
Facultad iie Ciencias Sociales y ADMINISTRACION DE . '
Tecnologias de la 926051651 |juan.garcia@uclm.es

. EMPRESAS
Informacién/Despacho 2.3
Profesor: MIGUEL ANGEL GOMEZ BORJA - Grupo(s): 10
Edificio/Despacho Departamento Teléfono |Correo electrénico Horario de tutoria

ADMINISTRACION DE . .

D1.13 EMPRESAS 2309 miguelangel.gborja@uclim.es
Profesor: DAVID MARTIN-CONSUEGRA NAVARRO - Grupo(s): 20
Edificio/Despacho Departamento Teléfono Correo electrénico Horario de tutoria
Facultad de Derecho y Ciencias |[ADMINISTRACION DE 902204100 david.martin@ucim.es
Sociales. Médulo E. D 1.06 EMPRESAS Ext.3545 ' ’
Profesor: ANGEL MILLAN CAMPOS - Grupo(s): 20 40
Edificio/Despacho Departamento Teléfono Correo electrénico Horario de tutoria
Facultad de Derecho y Ciencias |[ADMINISTRACION DE 902204100 angel.millan@ucim.es
Sociales. Médulo E. D 1.03 EMPRESAS Ext.3597 gel. :

2. REQUISITOS PREVIOS

e Esrecomendable que el estudiante haya cursado optativas, itinerarios o menciones relacionadas con la estrategia de la empresa en sus estudios de
grado. Para la Universidad de Castilla-La Mancha, es recomendable que haya realizado la mencién de Direccién Estratégica y Marketing del Grado en
Administracién y Direccién de Empresas o la mencién Direccion de Recursos Humanos del Grado de Relaciones Laborales y Desarrollo de Recursos
Humanos.

e Paralos alumnos del grupo en Inglés se le requiere un nivel B2 o equivalente en esta lengua.

3. JUSTIFICACION EN EL PLAN DE ESTUDIOS, RELACION CON OTRAS ASIGNATURAS Y CON LA PROFESION

e Atender necesidades formativas en diferentes &reas de la Economia y la Direccién de Empresas: Direccién General, Recursos Humanos y Marketing.

e Especializacién de los Egresados en las Titulaciones de Economia y Empresa.

e Adaptacion de las ensefianzas de postgrado a la estructura de ensefianzas del Espacio Europeo de Educacién Superior.

e Existencia de Planes de Estudio de Grado estrechamente conectados al plan de estudios del Master Universitario en Estrategia y Marketing de la
Empresa.

e Referentes Externos: Libro Blanco del Grado en Economia y Empresa, Libro Blanco del Grado en Relaciones Laborales y Direccion de Recursos
Humanos.

Informes de Asociaciones y Colegios Profesionales.
e Planes de estudios de otras universidades.

4. COMPETENCIAS DE LA TITULACION QUE LA ASIGNATURA CONTRIBUYE A ALCANZAR

Competencias propias de la asignatura
Codigo Descripcion



EO1 Capacidad para entender el enfoque de direccién general y como influyen las decisiones adoptadas en la competitividad de la
empresa.

E02 Cap_a_cidad para compr_ender el siste_ma de direcclif’)r? estratégic_:a dela emprgsa, con especial atencion a la interrelacién entre las
decisiones correspondientes a los niveles de analisis corporativo y competitivo.

E03 _Capacidad parg elstl,_ldiar las implicaciones para la direcciéon general de la empresa derivadas de su actuaciéon en un ambiente global,
intercultural y dinamico.

E05 Capacidad para considerar los epfoques.elzxternos.e in.terr?os de la competitividad empresarial, equilibrando los factores de adaptacién
de la empresa a su entorno y de integracion organizativa interna.

E13 Capacidad para comprender los conceptos, procesos y herramientas de la planificacién estratégica en marketing.

E14 Capacidad para entender la integracion de las principales decisiones de marketing en la estrategia de la empresa.

E15 .Capaci.dad para detern.]inar las condiciones comerciales a las que se enfrenta una empresa en sectores especificos, como sectores
industriales o de servicios.

E16 Capgc?dad para i.dentificar las de.cisione.s que una emprgsa debe tomar en la estrategia de marketing para adaptarse a las distintas
condiciones propias de sectores industriales o de servicios.

Go1 Capacidad de analisis y sintesis de la literatura especializada con la finalidad de interpretarla con una perspectiva critica.

G02 Habilid_ad c?e comunicacién oral en e.zspaﬁol. e inglés para la presentacién de proyectos, asi como la defensa de informes,
comunicaciones a congresos y reuniones cientificas.

Go3 Destre_za d_e comunicacién escrita er.l espaﬁol e ?nglés para la redaccién de proyectos, asi como la defensa de informes,
comunicaciones a congresos y reuniones cientificas.

Go4 Capa.cidad par:.a.utili.zar las tecnologias de la in.formacién y c.omunica(‘:iom‘es (TIC) con fihes de busqueda de informacién, con especial
énfasis en la utilizacion de bases de datos, revistas electrénicas y aplicaciones estadisticas.

G05 Capaci_dad_para trabajar en gquipo en el &mbito de grupos, y cooperar en la realizacién de proyectos, papeles de trabajo,
comunicaciones y articulos cientificos.
Capacidad para comprender la responsabilidad ética y la deontologia profesional de la actividad de los altos directivos encargados de

Go7 la toma de decisiones en el campo de la estrategia, incluyendo aspectos como el reconocimiento de los derechos humanos o las
cuestiones de género.

Go8 Habilidad para el aprendizaje continuado, autodirigido y autbnomo en el &mbito de proyectos.

G09 Habilidad para desarrollar una actitud innovadora y creativa aplicada a la solucioén de problemas estratégicos y de investigacion.

5. OBJETIVOS O RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS

Resultados de aprendizaje propios de la asignatura

Descripcion

Comprender el marketing estratégico de acuerdo con una perspectiva de integracién de la funcién de marketing en la estrategia general de la empresa.
Establecer cambios en la estrategia de marketing ante cambios en la estrategia general de la empresa.

Determinar la presencia de relaciones universalistas, contingentes o configuracionales entre la estrategia de marketing y la estrategia general de la empresa.
Identificar las contingencias que para la estrategia de marketing se derivan de la participacion de la empresa en entornos sectoriales especificos.
Seleccionar la mejor organizacién interna para la funcién de marketing de forma que ésta cumpla su funcién estratégica.

Ajustar la estrategia de marketing a la estrategia general de la empresa.

Resultados adicionales

Emplear modelos de analisis, herramientas comerciales y técnicas de marketing para evaluar la adecuacion de la estrategia de marketing a la estrategia de la
empresa. Valorar esta adecuacion en contextos sectoriales concretos.

6. TEMARIO

Tema 1: Gestion de Relaciones
Tema 2: Marketing Internacional
Tema 3: Segmentacion de Mercados
Tema 4: Posicionamiento

COMENTARIOS ADICIONALES SOBRE EL TEMARIO

El orden de los temas puede variar entre campus en funcién del calendario de clases y el profesorado que imparte cada tema.

7. ACTIVIDADES O BLOQUES DE ACTIVIDAD Y METODOLOGIA

Competencias
Actividad formativa Metodologia relacionadas (para titulos |[ECTS |Horas|Ev|Ob/Descripcion

anteriores a RD 822/2021)
Ensefianza presencial (Teoria) Método expositivo/Leccion EO01 EO2 EO3 EO5 E13 E14 05 125 Nl - Explicacién de las claves de cada
[PRESENCIAL] magistral E15 E16 GO7 G09 ’ ’ tema del programa.
Talleres o seminarios ) E13 E14 E15 E16 GO1 G02 Directrices y aplicaciones para la
[PRESENCIAL] Estudio de casos G05 G09 ! 25/ N realizacién de casos de estrategia
Talleres o seminarios Juego competitivo E13 E14 E15 E16 G02 G0S 0.15| 3.75/ N| - Ag:t?:id:;fnaetr?zees gsé&; empresas
[PRESENCIAL] 9 P G09 : : particip Jueg P

y simuladores
Tutorias individuales . Realizacién de tutorias y
[PRESENCIAL] Foros virtuales E13 E14 E15 E16 G02 G04 0.15/ 3.75/ N| - participacion en foros viruales
Pruebas de progreso Pruebas de evaluacion E13 E14 E15E16 G01 G02 0.2 5/ 8| S :\?;Ez?:‘i:;%z:?n%:iedzzz?ntg;uas !
[PRESENCIAL] G03 G05 ’ y
grupo.
L. . . EO01 EO2 EO3 EO5 E13 E14 o . .

oo 0@ oS 0 12b3I9% et do casos E1SE16G01G02G03Gos| 2| 50| §| n|APrendizaje atraves del estudio de

G07 G08 GO9 9
Estudio o preparacién de pruebas . . _|Trabajo individual y en grupo para la
[AUTONOMA] Trabajo autbnomo E13 E14 E15 E16 GO3 GO5 1 25 N preparacion de evaluaciones.




Andlisis de articulos y recensién  |Lectura de articulos cientificosy |E01 E02 E03 E05 GO1 GO7 1 25 N| _|Lectura de articulos cientificos y
[AUTONOMA] preparacion de recensiones G08 G09 preparacion de recensiones
Total: 6/ 150
Créditos totales de trabajo presencial: 2 Horas totales de trabajo presencial: 50
Créditos totales de trabajo auténomo: 4 Horas totales de trabajo autonomo: 100

Ev: Actividad formativa evaluable
Ob: Actividad formativa de superacion obligatoria (Seré imprescindible su superacién tanto en evaluacién continua como no continua)

8. CRITERIOS DE EVALUACION Y VALORACIONES

Evaluacion |Evaluacion no

Sistema de evaluacion . .. |Descripcion
continua continua
Resolucién de problemas o casos 50.00% 0.00% Re{sqlumon de casos y/o realizacién de trabajos y actividades
practicas durante el curso.
Prueba final 40.00% 100.00% Examen tedrico-practico.
Total:) 100.00% 100.00%

* En Evaluacion no continua se deben definir los porcentajes de evaluacién segun lo dispuesto en el art. 4 del Reglamento de Evaluacion del Estudiante de la
UCLM, que establece que debe facilitarse a los estudiantes que no puedan asistir reqularmente a las actividades formativas presenciales la superacién de la
asignatura, teniendo derecho (art. 12.2) a ser calificado globalmente, en 2 convocatorias anuales por asignatura, una ordinaria y otra extraordinaria
(evaluandose el 100% de las competencias).

Criterios de evaluacién de la convocatoria ordinaria:
Evaluacion continua:
- Examen teérico-practico relacionado con los contenidos y conceptos expuestos, segun la teoria y casos planteados en las clases.
- La evaluacion de los casos se realizara de acuerdo con los siguientes criterios: capacidad de analisis, aplicacién de los conceptos aprendidos, sintesis,
redaccion y presentacion. Asimismo, la evaluacién de otras actividades se tendra en cuenta segun el grado de participacion activa en el aula.
- La calificacion que consiga el estudiante estara formada al 50% por valoraciones obtenidas conforme a sistemas de evaluacién integrales (S05 y S07),
quedando el otro 50% compuesto por valoraciones basadas en sistemas de evaluacién individuales (S01, S02).
- Para computar la calificacion de los problemas y casos el estudiante debe obtener un minimo del 40% (4 sobre 10) en la calificacion de la Prueba Final.
Evaluacion no continua:
Se facilitara la realizacién de las distintas actividades formativas evaluables al alumno que no pueda acogerse al sistema de evaluacién continua.
Particularidades de la convocatoria extraordinaria:
En la convocatoria extraordinaria el alumno sera evaluado de todas las competencias asociadas a las distintas actividades formativas de la asignatura
mediante la realizacién de una prueba final cuya estructura y composicién sera comunicada con antelacién por el profesor.
Particularidades de la convocatoria especial de finalizacion:
Examen tedrico practico.

9. SECUENCIA DE TRABAJO, CALENDARIO, HITOS IMPORTANTES E INVERSION TEMPORAL

No asignables a temas

Horas Suma horas

Comentarios generales sobre la planificacion: Las fechas de las actividades presenciales pueden ser diferentes en funcion del campus donde se imparta la

docencia y de los profesores asignados a cada grupo.

Tema 1 (de 4): Gestion de Relaciones

Actividades formativas Horas

Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccion magistral] 5

Talleres o seminarios [PRESENCIAL][Estudio de casos] 25

Tema 2 (de 4): Marketing Internacional

Actividades formativas Horas

Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 5

Talleres o seminarios [PRESENCIAL][Estudio de casos] 25

Tema 3 (de 4): Segmentacion de Mercados

Actividades formativas Horas

Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 5

Talleres o seminarios [PRESENCIAL][Estudio de casos] 25

Tema 4 (de 4): Posicionamiento

Actividades formativas Horas

Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 5

Talleres o seminarios [PRESENCIAL][Estudio de casos] 25

Periodo temporal: Una semana

Actividad global

Actividades formativas Suma horas

Talleres o seminarios [PRESENCIAL][Estudio de casos] 10

Ensefianza presencial (Teoria) [PRESENCIAL][Método expositivo/Leccién magistral] 20
Total horas: 30

10. BIBLIOGRAFIA, RECURSOS

Autor/es Titulo/Enlace Web Editorial Poblacién ISBN Ao Descripcion
Cateora, P.R.; Gilly, M.C. and . . McGraw- Nueva

Graham. J. International Marketing Hill/rwin York 9780073529943 2011

Chernev, A. Strategic Marketing Management Pearson New York 978-1936572199 2014

Gummenson, E. Total Relationship Marketing Butterworth- (114 0750654074 2008

Heinemann



Keegan, W.J. and Green, M.C.
McDonald, M. and Dunbar, I.

Ries, A. and Rivkin, S.

Kotler, P. and Armstrong, G.

Global Marketing
Market Segmentation

Repositioning

http/www troutandpartners.com/
Principles of Marketing

Prentice-Hall

Butterworth-
Heinemann

McGraw-Hill

Pearson

Nueva
York

Oxford

Nueva
York

9780132719155

9780750659819

9780071635592

New York 978-1-292-22017-8

2012

2004

2010

2018




