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exteriores.
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE Y DE FORMACION

Generales

CG1.- Los titulados sabran aplicar los conocimientos tedricos y practicos adquiridos, con un alto
grado de autonomia, en empresas tanto nacionales como internacionales, sean pequefias o
medianas o0 empresas de dimension mas multinacional, e incluso en organizaciones no
empresariales pero cuya gestion requiera una vision internacional.

CG2.- Los titulados sabran aplicar las capacidades de andlisis adquiridas en la definicion y
planteamiento de nuevos problemas y en la busqueda de soluciones tanto en un contexto
empresarial de ambito nacional como internacional.

CG3.- Los titulados desarrollaran capacidades analiticas para la gestion de empresas en
entornos dindmicos y complejos, tal como es el entorno internacional.

CG4.- Los titulados poseeran las habilidades para recabar, registrar e interpretar datos
macroecondmicos, informacion de paises, informacién sectorial y empresarial, datos financieros
y contables, datos estadisticos, y resultados de investigaciones relevantes para sistematizar los
procesos de toma de decisiones empresariales.

CG5.- Los titulados poseeran un cuerpo de conocimientos teéricos y practicos asi como las
habilidades de aprendizaje que permitird a aquellos que sigan interesados continuar
desarrollando estudios posteriores mas especializados en el ambito de la investigacién avanzada
o0 estudios de doctorado.

CG6.- Los titulados tendran una amplia experiencia y capacidad de trabajar en equipos
multidisciplinares y, bajo presiéon en cuanto a tiempos (plazos de ejecucién de proyectos y casos)
y resultados se refiere.

CGY7.- Los titulados adquiriran los valores y actitudes necesarias para establecer y desarrollar
actividades empresariales y personales dentro de los comportamientos éticos y de
responsabilidad social m&s estrictos, asi como para desarrollar una sensibilidad hacia temas
sociales y medioambientales.

CG8.- Los titulados deberan expresarse correctamente, tanto de forma oral como escrita,
manteniendo una imagen adecuada en su actividad profesional.

CG9.- Los titulados deberan dominar las herramientas basicas de las tecnologias de la
informacién y las comunicaciones para el ejercicio de su profesion y para el aprendizaje.

Especificas

CE1.- Comprender los conceptos, teorias e instrumentos para analizar y desarrollar planes de
internacionalizacion empresarial.

CE2.- Capacidad para elegir y aplicar el procedimiento adecuado a la consecucion de un objetivo
empresarial.
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CE3.- Evaluar la relacién existente entre empresas y el marco institucional en el que se
desarrollan las actividades.

CE4.- Desarrollo de las capacidades analiticas que permitan comprender la naturaleza de los
problemas en la organizaciéon y por tanto la aplicacion de herramientas idéneas.

CES6.- Capacidad para trabajar en equipo primando la precision de los resultados y la solvencia y
originalidad de las proposiciones.

CE11.- Conocimiento de la estructura y funcionamiento de los organismos e instituciones de
apoyo a la internacionalizacién de la empresa.

CE14.- Capacidad para gestionar un proyecto de internacionalizacion empresarial y asumir
responsabilidades directivas.

8/15 UIMP



MASTER UNIVERSITARIO EN GESTION INTERNACIONAL DE LA EMPRESA / MBA IN INTERNATIONAL

ANAGEMENT
Fundamentos'\Ae marketing

PLAN DE APRENDIZAJE

Actividades formativas

AF1.- Clases magistrales: desarrollo de contenidos teéricos y de los conceptos de las
asignaturas. La clase magistral se define como un tiempo de ensefianza ocupado principalmente
por la exposicion continua del profesor. Los alumnos tienen la posibilidad de participar, preguntar
0 exponer su opinién, pero por lo general escuchan y toman notas (9 horas - 100%
presencialidad).

AF2.- Clases practicas: aplicacion de contenidos tedricos al analisis de problemas concretos que
permiten al estudiante comprender y asimilar los contenidos. Incluyen exposiciones, conferencias
con directivos/profesionales expertos en el area o caso de estudio, seminarios, debates y
puestas en comun con analisis de los contenidos desarrollados en las sesiones teéricas. Se
realizan mediante talleres, estudios de casos, resolucidn de ejercicios y problemas con una
participacion activa del alumno (10,5 horas - 100% presencialidad).

AF3.- Trabajos individuales y en grupo: desarrollo de los contenidos tedricos de forma autbnoma
(busqueda de informacién, andlisis y registro, redaccién de documentos e informes, realizacion
de cuestionarios) y su aplicacion al estudio de casos, con exposicién publica de las conclusiones
individualmente o en grupo (10 horas - 5% presencialidad).

AF4.- Tutorias: reuniones concertadas entre el profesor y los estudiantes, individualmente o en
pequefios grupos, para dirigir su aprendizaje de manera personalizada, asi como para la
resolucion de dudas en relacién con los contenidos de las asignaturas, los trabajos y proyectos,
la preparacion de las exposiciones y participaciones en el aula. Incluye tutoria on line a traves del
campus virtual (5 horas - 100% presencialidad).

AFb5.- Trabajo autébnomo del estudiante: aqui&#769; se considera la actividad del alumno de
estudio de la materia, bu&#769;squeda de informacio&#769;n, ana&#769;lisis y registro,
redaccio&#769;n de documentos, disen&#771;0 de presentaciones, participacio&#769;n en
grupos de lectura y el estudio y la preparacio&#769;n de exa&#769;menes. Incluye la utilizacion
del campus virtual y la actividad del estudiante en e&#769;| asi&#769; como el uso de TICs y
herramientas informa&#769;ticas, realizando diversas tareas como ejercicios de
autoevaluacio&#769;n o la participacio&#769;n en foros y la consulta de bases de datos para
obtener bibliografi&#769;a y material documental (15 horas - 0% presencialidad).

Metodologias docentes

MDL1.- Clase magistral expositiva: el profesor explica las nociones claves y de vanguardia en la
disciplina en cuestion.

MD2.- Trabajo individual de los alumnos: lecturas, informes, notas técnicas, cuestionarios de
autoevaluacion, y bisqueda de informacion adicional.

MD4.- Estudios de casos, resolucién de problemas y ejercicios practicos en grupo o individuales:
resolucion, puesta en comuan y discusion en clase, mediante seminarios, de casos practicos
elegidos previamente.
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MD5.- Trabajos docentes - Tutorias personalizadas: trabajos y exposiciones en grupo e
individuales (trabajos de campo, desarrollo de proyectos empresariales).

El area de Fundamentos de Marketing se desarrollara en trece sesiones de una hora y media,
dedicandose aproximadamente dos sesiones a cada apartado tematico y una final de
presentacién del Caso Practico Final, resolucién de dudas, explicacion del examen y cierre del
curso. El Programa se desglosa en seis Notas Técnicas explicativas de los conceptos esenciales
del marketing, las herramientas del marketing mix -politicas de producto, precio, comunicacion y
distribucién-, y los principios del marketing estratégico y de la planificacién de marketing.

La metodologia combina la explicacion teérica con el método del caso: los alumnos realizaran
tres casos practicos, cada uno enfocado fundamentalmente a tres areas de marketing: politica de
producto, politica de comunicacion y Marketing Estratégico &#8211; Plan de Marketing.

Los casos se estudiaran, resolveran y presentaran en Grupo (aquellos constituidos inicialmente
por ICEX-CECO). Los grupos presentaran en un tiempo maximo de 15 minutos su solucién en
clase y el profesor hara los comentarios oportunos procurando la discusion abierta en el aula. El
mismo dia de la presentacion en clase los alumnos deberan mandar por mail su solucion al
profesor.

Los tres casos practicos se prepararan para su presentacion en .ppt y sélo el caso final de Plan
de Marketing debera prepararse, ademas, en Word con la solucién correspondiente y extension
gue cada grupo estime conveniente. Los enunciados de los casos practicos, las soluciones y su
presentacién se haran en idioma inglés.

El objetivo, en lo posible, es que todos los grupos presenten oralmente los casos mas de una
vez. Sera el profesor el que determine aleatoriamente el grupo que deba presentar en cada
momento.

Todos los casos préacticos tendran el mismo peso e igual calificacion para los alumnos de
cada grupo, hayan sido o no presentados oralmente.

Los profesores explicaran el primer dia de clase el syllabus / organizacion del curso en
detalle y la metodologia del caso.

Resultados de aprendizaje

e Comprender los conceptos esenciales de marketing para abordar los mercados y las
herramientas del marketing mix disponibles para el correcto enfoque de la funcién
comercial desde la perspectiva del marketing: gestién del producto, del precio, de la
comunicacion y de la distribucion.
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e Conocer las estrategias y principios mas importantes del Marketing Estratégico y la
elaboracion del Plan de Marketing adecuado para el cumplimiento de los objetivos
comerciales de la empresa. Todo ello, dentro de la estrategia de expansion /
internacionalizacién de la empresa, tarea comercial imprescindible en el contexto de
globalizacién de los mercados.
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SISTEMA DE EVALUACION

Descripcion del sistema de evaluacion
SE2.- Pruebas de conocimiento: examenes finales (ponderacién minima 60% y maxima 80%).
SE3.- Evaluacion del trabajo en grupo y, en su caso, de la presentacién oral (ponderacién

minima 20% y maxima 40%).

En su convocatoria ordinaria la nota final de la asignatura se compone de dos partes: la del
examen final de la materia y la de los casos practicos realizados, con la siguiente distribucién de
pesos:

60 % Examen de la asignatura: comprende tanto preguntas cerradas tipo test sobre los
conceptos tedricos explicados y contenidos en las Notas Técnicas y articulos de lectura
obligatoria (aproximadamente el 80%), como preguntas abiertas, con espacio de contestacion
delimitado, de caracter practico que se deducen de la comprension de la materia
(aproximadamente el 20%).

Este examen se evalla sobre una puntuacion total de 10 puntos, que se distribuyen en 25
preguntas tipo test, que pesan el 75 % de la nota del examen (45 % de la evaluacion total de la
asignatura), y 2 preguntas de respuesta abierta con espacio de contestacion delimitado, que
pesan el 25 % restante de la nota del examen (15 % de la evaluacion total de la asignatura).

1.- Las 25 preguntas tipo test tienen cuatro respuestas posibles cada una y todas ellas tienen
Unicamente una respuesta correcta. Estas preguntas tienen la siguiente valoracion:

e Las respuestas correctas tendran una valoraciéon de 0,4 puntos cada una.

e Las respuestas erréneas restaran cada una 0,2 puntos.

¢ Las respuestas dejadas en blanco no computaran (0 puntos): ni valorizan ni penalizan.

2.- Las 2 preguntas de respuesta abierta tendran la siguiente valoracion:
¢ La valoracién maxima de cada pregunta es de 5,0 puntos cada una.

e Las respuestas dejadas en blanco no computaran (O puntos): ni valorizan ni penalizan.

Debe saber que la respuesta a algunas preguntas no se deriva directamente de los apuntes y
explicaciones de clase, y requiere una reflexién personal del alumno que ponga de manifiesto su
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madurez e imaginacion.

La DURACION DEL EXAMEN es de 60 minutos.

El profesor, con antelacion a la fecha de realizacion del examen, explicara con claridad
sus contenidos y valoracion.

40 % Casos practicos: los tres casos practicos realizados por cada Grupo seran evaluados por
el profesor y su media aritmética constituira esta nota. Todos los alumnos de cada grupo tendran
la misma nota por este concepto.

La nota alcanzada por los alumnos, resultado del sistema de calificacién anterior, podra
aumentar o disminuir hasta en un +/- 10 %, considerando su participacion tanto cuantitativa
-nimero de veces- como cualitativa -oportunidad y calidad de las intervenciones- en las
sesiones lectivas y en la presentacion de las soluciones a los casos.

En las convocatorias 22y siguientes, el 100% de la calificacion dependera exclusivamente del
examen que podra ser tipo test y/o tipo caso practico y cuyo formato sera avisado con antelacién
suficiente.
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BIBLIOGRAFIA Y ENLACES RELACIONADOS
Bibliografia

Los alumnos tendran a su disposicion, en el Campus Virtual ICEX-CECO, los enlaces a la
siguiente documentacion:

e 12 articulos de lectura obligatoria sobre contenidos de la materia objeto del area y sobre
los que habra preguntas en el examen.

¢ Un diccionario de términos de Marketing, Publicidad y Social Media.

¢ Un libro guia sobre Marketing on line.

e Un libro guia sobre e - commerce

¢ El libro de estudio, texto basico obligatorio de apoyo al curso, Fundamentos de Marketing
_de Diego Monferrer Tirado. UJI. Este libro es de estudio obligatorio y las preguntas
tedricas del examen estan en parte basadas en su texto.

¢ El libro de consulta recomendado es el de Direccion de Marketing de los autores Philip
Kotler y Kevin Lane. Editorial Pearson, Prentice Hall. Existe en la biblioteca del ICEX-
CECO determinado numero de ejemplares a disposicion de los alumnos.
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