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Asignatura 19253 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Grupo 1

La asignatura de Estrategias de Marketing esta dotada con 6 créditos, tres de los cuales son de caracter tedrico y los
tres restantes de tipo practico.

Se trata de una materia optativa que se imparte en el tercer curso de la diplomatura, durante el segundo cuatrimestre.
La asignatura esta adscrita al Departamento de Economia y Administracion de Empresas y al area de
Comercializacion e Investigacion de Mercados. La docencia corre a cargo de la profesora Dra. D? Blanca Garcia
Gomez.

Aproximaciéon al marketing estratégico. Desarrollo e implantacion de estrategias comerciales en la empresa.

CARACTERISTICAS GENERALES DE LA ASIGNATURA:

La asignatura de Estrategias de Marketing esta dotada con 6 créditos, tres de los cuales son de caracter teérico y los
tres restantes de tipo practico.

Se trata de una materia optativa que se imparte en el tercer curso de la diplomatura, durante el segundo cuatrimestre.
La asignatura esta adscrita al Departamento de Organizacion de Empresas y Comercializacién de Mercados y al area
de Comercializacion e Investigacion de Mercados. La docencia corre a cargo de las profesoras D? Blanca Garcia
Gomez y D* M2 Dolores Mufioz Sanchez.

OBJETIVOS

El objetivo de esta asignatura es familiarizar y ensefiar al alumno las diferentes estrategias que desarrollan las
empresas en el ambito de marketing. Tras una visién tedrica de los contenidos se analizaran casos practicos de
empresas que actualmente operan en los mercados. Insistiremos en el caracter practico de la asignatura
fundamentada en la resolucién de casos practicos y visitas a empresas.

EVALUACION
La evaluacion de los conocimientos relativos a esta asignatura se realizard mediante un examen escrito y la
resolucion de casos por los alumnos a lo largo del curso.

PROGRAMA ANALITICO DE LA ASIGNATURA

PARTE PRIMERA: ANALISIS ESTRATEGICO DEL MERCADO.

TEMA 1: DIRECCION ESTRATEGICA Y MARKETING.

1.1. Concepto de estrategia.

1.2. El concepto de direccién estratégica.

1.3. La orientacion al mercado.

1.4. La estrategia de marketing en la empresa.

TEMA 2: DEFINICION Y DELIMITACION DE MERCADO DE REFERENCIA.
2.1. Mercado de referencia, mercado relevante y producto mercado.

2.2. Proceso de segmentacion del mercado.

2.3. Seleccion del mercado objetivo.

2.4. Segmentacion de mercados industriales.

2.5. Posicionamiento estratégico.

2.6. La segmentacion internacional.

PARTE SEGUNDA: ESTRATEGIAS DE MARKETING.

TEMA 3: ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS.
3.1. Caracterizacion y tipologias de nuevos productos.

3.2. El proceso de desarrollo de nuevos productos.

3.3. Modelos formalizados para el desarrollo de nuevos productos.

3.4. La organizacion del desarrollo de nuevos productos.

TEMA 4: ESTRATEGIA DE IMITACION.

4.1. Caracterizacion de las estrategias de imitacion.

4.2. La estrategia de empresa seguidora frente a la estrategia de empresa pionera.
4.3. Estrategias de imitacion exitosas.
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TEMA 5: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS.

5.1. Estrategias prospectora, analizadora, defensora y reactiva.
5.2. Estrategias de lider, de retador, de seguidor y de especialista.
TEMA 6: ESTRATEGIAS DE DESINVERSION EN EL MERCADO.
6.1. Alternativas empresariales de desinversion.

6.2. Estrategia de imitacion.

6.3. Estrategia de cosecha.

6.4. Estrategia de sostenimiento.

PARTE TERCERA: OTRAS ESTRATEGIAS DE MARKETING
TEMA 7: ESTRATEGIAS DE PRECIOS.

7.1. El precio y la estrategia de la empresa.

7.2. El precio y la percepcion de valor de los clientes.

7.3. Precios de curva de experiencia.

7.4. Fijacion de precios segun el ciclo de vida del producto.

7.5. Fijacion de precios para una linea de productos.

7.6. Administracion de la funcion de fijacion de precios.

TEMA 8: ESTRATEGIA Y EFICACIA PROMOCIONAL.

8.1. La estrategia promocional en la empresa.

8.2. Los objetivos promocionales.

8.3. La eficacia promocional y su medida.

8.4. Clasificacion de los modelos publicitarios.

TEMA 9: LA ESTRATEGIA DE FIDELIZACION DE CLIENTES.
9.1. Aproximacién al concepto de fidelidad de clientes.

9.2. Concepto y componentes de una estrategia de fidelizacion.
9.3. Implantacién de un programa de fidelizacion.

9.4. Tipos de programas de fidelizacion.

PARTE TERCERA: MARKETING OPERATIVO

TEMA 10: EJECUCION, ORGANIZACION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.
10.1. El plan de marketing.

10.2. Ejecucion del plan de marketing.

10.3. Organizacion de las actividades de marketing.

10.4. El control de las actividades de marketing.

10.5. Auditoria de las actividades de marketing.
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Objetivos

El objetivo de esta asignatura es familiarizar y ensefiar al alumno las diferentes estrategias que desarrollan las
empresas en el ambito de marketing. Tras una vision teérica de los contenidos se analizaran casos practicos de
empresas que actualmente operan en los mercados. Insistiremos en el caracter practico de la asignatura
fundamentada en la resolucién de casos practicos y visitas a empresas.

Programade Teoria

PARTE PRIMERA: ANALISIS ESTRATEGICO DEL MERCADO.
TEMA 1: DIRECCION ESTRATEGICA Y MARKETING.

1.1. Concepto de estrategia.

1.2. El concepto de direccién estratégica.

1.3. La orientacion al mercado.

1.4. La estrategia de marketing en la empresa.

TEMA 2: DEFINICION Y DELIMITACION DE MERCADO DE REFERENCIA.
2.1. Mercado de referencia, mercado relevante y producto mercado.
2.2. Proceso de segmentacion del mercado.

2.3. Seleccion del mercado objetivo.

2.4. Segmentacién de mercados industriales.
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2.5. Posicionamiento estratégico.

2.6. La segmentacion internacional.

PARTE SEGUNDA: ESTRATEGIAS DE MARKETING.

TEMA 3: ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS.
3.1. Caracterizacion y tipologias de nuevos productos.

3.2. El proceso de desarrollo de nuevos productos.

3.3. Modelos formalizados para el desarrollo de nuevos productos.
3.4. La organizacion del desarrollo de nuevos productos.

TEMA 4: ESTRATEGIA DE IMITACION.

4.1. Caracterizacion de las estrategias de imitacion.

4.2. La estrategia de empresa seguidora frente a la estrategia de empresa pionera.
4.3. Estrategias de imitacion exitosas.

TEMA 5: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS.

5.1. Estrategias prospectora, analizadora, defensora y reactiva.
5.2. Estrategias de lider, de retador, de seguidor y de especialista.
TEMA 6: ESTRATEGIAS DE DESINVERSION EN EL MERCADO.
6.1. Alternativas empresariales de desinversion.

6.2. Estrategia de imitacion.

6.3. Estrategia de cosecha.

6.4. Estrategia de sostenimiento.

PARTE TERCERA: OTRAS ESTRATEGIAS DE MARKETING
TEMA 7: ESTRATEGIAS DE PRECIOS.

7.1. El precio y la estrategia de la empresa.

7.2. El precio y la percepcion de valor de los clientes.

7.3. Precios de curva de experiencia.

7.4. Fijacion de precios segun el ciclo de vida del producto.

7.5. Fijacion de precios para una linea de productos.

7.6. Administracion de la funcion de fijacion de precios.

TEMA 8: ESTRATEGIA Y EFICACIA PROMOCIONAL.

8.1. La estrategia promocional en la empresa.

8.2. Los objetivos promocionales.

8.3. La eficacia promocional y su medida.

8.4. Clasificacion de los modelos publicitarios.

TEMA 9: LA ESTRATEGIA DE FIDELIZACION DE CLIENTES.
9.1. Aproximacién al concepto de fidelidad de clientes.

9.2. Concepto y componentes de una estrategia de fidelizacion.
9.3. Implantacién de un programa de fidelizacién.

9.4. Tipos de programas de fidelizacién.

TEMA 10: LA CALIDAD COMO ESTRATEGIA EMPRESARIAL.
10.1. Concepto de calidad.

10.2. Los sistemas de gestion de la calidad.

10.3. Aplicacioén de los procesos de calidad a las distintas areas funcionales de la empresa.
PARTE TERCERA: MARKETING OPERATIVO

TEMA 11: EJECUCION, ORGANIZACION Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.
11.1. El plan de marketing.

11.2. Ejecucién del plan de marketing.

11.3. Organizacion de las actividades de marketing.

11.4. El control de las actividades de marketing.

11.5. Auditoria de las actividades de marketing.

Programa Préctico

Se ir4 informando puntualmente en clase de los casos a realizar por los alumnos y, en su caso, de las visitas a
realizar a empresas del entorno soriano.

Evaluacion

La evaluacién de los conocimientos relativos a esta asignatura se realizara conjugando las notas obtenidas por el
alumno en diferentes actividades desarrolladas a lo largo del curso. Asi se valorara la resolucion obligatoria de casos
practicos por parte de los alumnos en grupos de 2-3 personas, el desarrollo de un trabajo sobre publicidad y la
realizacion de un examen tedrico. Para superar la asignatura serd necesario realizar todas las actividades, tanto los
trabajos como el examen, no exigiéndose que se superen todas y cada una de ellas. La asistencia a clase sera
obligatoria los dias de resolucion de casos practicos y de exposicion de trabajos. Se valorara positivamente la
asistencia a clase de forma regular.
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