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DESCRIPCION GENERAL DEL CURSO

Esta asignatura tiene 4 partes totalmente diferenciadas que se corresponden con las 4 sesiones:
e Marketing Estratégico y Operativo
e Gestién Comercial
e Internacionalizaciony

e Marketing Digital

Las sesiones de Marketing Estratégico dardn una visidn holistica y 3602 del marketing, ligdndola con la estrategia
de la empresa, de la que forma el nucleo. Se trabajara de forma practica, con numerosos ejemplos y casos reales
las diferentes partes que lo conforman, desde la fijacion de objetivos, la Investigacion de mercados, la definicidn
del cliente y target group, la creacién de valor, el marketing mds operativo, etc. Del mismo modo, se definira la
estructura de un Plan de Marketing. Durante las sesiones se sentardn las bases que permitiran desarrollar una
estrategia consistente, independientemente de los avances tecnoldgicos y de las nuevas tendencias.

La sesion de Gestion Comercial pretende dar una introduccion a las Ventas y la Direccién Comercial y que
puedan obtener los conocimientos basicos relativos a la misma, e identificar sus dreas principales desde la
busqueda de clientes al cierre de oportunidades de venta.

También se abordan temas especificos relativos a la direccién de equipos de venta, tanto internos como
externos.

La sesidn de internacionalizacion pretende dar una visiéon general de aquellos aspectos generales que las
empresas deben tener presente para llevar a término su internacionalizacién. Pero ¢Por donde empezar?
éCudles son los riesgos y como controlarlos? El propdsito de esta sesion es reflexionar sobre estos aspectos y
establecer un marco de aspectos a tener presente para la internacionalizacién.

La sesién de Marketing Digital pretende introducir el marketing digital desde un punto de vista analitico,
estratégico y tdctico. Dotando a los estudiantes de una visidn transversal de la implicacién vy posibles
funcionalidades del marketing digital en las diferentes areas de la empresa.



OBJETIVOS GENERALES

Al finalizar el curso el estudiante serd capaz de:

Determinar una propuesta de valor apreciada por el cliente y elaborar de forma eficaz un Plan de Marketing.
Determinar cuales son los aspectos condicionantes de esta economia global.

Reflexionar sobre aquellos aspectos criticos empresariales a tener presente en la internacionalizacion.
Desarrollar una visién amplia y un marco de comprension de los diversos elementos que integran las
relaciones empresariales a nivel internacional.

Conocer aquellos conceptos de marketing digital que un responsable de empresa debe de dominar.
Establecer un punto de referencia para que empresas y profesionales puedan llevar a cabo su plan de
internacionalizacion, especialmente las pequefias y medianas empresas.

CONTENIDOS

TEMA 1: MARKETING ESTRATEGICO y OPERATIVO

Resultados/objetivos del aprendizaje

El estudiante serd capaz de:

e Determinar cual es su buyer persona vy la propuesta de valor que se ajusta mas a él
e Diferenciar entre marketing estratégico y operativo
e Diseiiar un plan de marketing.
e Analizar y tomar las primeras decisiones de marketing.
e Como conocer el mercado y los clientes.
Definir las estrategias y las tacticas de marketing y plasmarlo en un plan.

Contenido

11
1.2
1.3
1.4

1.5

El Marketing y la Estrategia de la empresa.
La Inteligencia de Mercado.

El Buyer Persona y la propuesta de valor
El Marketing Operativo.

1.4.1 Producto

1.4.2 Precio

1.4.3 Comunicacion

1.4.4 Distribucién

El Plan de Marketing.
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TEMA 2: LA GESTION COMERCIAL.

Resultados/Objetivos del aprendizaje

El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Reconocer laimportancia de una correcta gestién comercial en el éxito de una empresa.
e Conocer las fases habituales de un proceso de compra-venta y los aspectos claves sobre los que se
ha de incidir en cada uno de ellos.
e Entender las relaciones que rigen la vida de un equipo de ventas y qué factores se han de tener en

cuenta para el éxito del mismo.

Contenido

2.1 Introduccién a la Venta Compleja.

2.2 La Venta Transaccional y la Venta Consultiva.

2.3 Recorriendo el Proceso de Venta. De la captura de Oportunidades al Cierre.
2.4 Direccion de Equipos Comerciales.

2.5 El Factor Humano.

TEMA 3: LA INTERNACIONALIZACION

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Tener una concepcion clara de los aspectos a tener presentes en una economia global e
internacional.

e Conocer cuales son los aspectos fundamentales a tener presentes en la internacionalizacion.

e Comprender el marco de trabajo para llevar a término la internacionalizacidn de la empresa.

Contenido

3.1 Cémo estd afectando a nivel internacional la globalizacién de los mercados.
3.2 La necesidad de establecer una estrategia internacional.

3.3 Los mercados y la internacionalizacién.

3.4 Plan de Promocién Internacional.

TEMA 4: EL MARKETING DIGITAL

Resultados del aprendizaje
El estudiante después de estudiar el capitulo y realizar los ejercicios, serad capaz de:

e Comprender el funcionamiento del ecosistema digital actual.

e Saber los factores esenciales para que un proyecto de marketing digital funcione.

3



e Distinguir los diferentes canales en funcién de su naturaleza: Paid Media, Owned Media, Earned
Media.

e Asimilar conceptos como: SEO, SEM y Social Selling.
e Comprender las Estrategias de Inbound y Outbound Marketing.
e Conocer técnicas basicas de Growth Hacking.

e Saber las KPI's y métricas mas relevantes para un plan de marketing digital.

Contenido

4.1 Marketing digital y transformacion digital

4.2 Los 4 factores esenciales para que un proyecto de marketing digital tenga éxito

4.3 Paid Media, Owned Media, Earned Media éque es y cdmo debo gestionar cada canal?
4.4 SEO, SEM y Social Media: Conocimientos que un buen directivo debe tener

45 ¢Cémo vender sin vender a través del Inbound Marketing?

4.6 Acciones digitales de alto crecimiento con Growth Hacking

4.7 KPI's & Métricas

METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

La asignatura se organiza de manera que el estudiante pueda obtener los conocimientos de los diferentes temas,
consiga llevarlos a la practica, y desarrolle una actitud participativa, proactiva y de espiritu critico hacia los

mismos.

Por eso, las sesiones en el aula se dividen en teoria y practica, y las actividades de aprendizaje se presentan como
una oportunidad para complementar los conocimientos adquiridos y asimilarlos con mayor profundidad.

EVALUACION

La evaluacién se llevara a término mediante la entrega de diferentes trabajos que seran evaluados por los
profesores. En este sentido, los trabajos a entregar seran:

Marketing estratégico y operativo: consistird en dos entregables.

Definicién del buyer persona de una Organizacidén que decidas tu. Deberas hacer una descripcion,
tal y como hemos visto durante la clase, de cual es (o son, en caso de haber varios) el buyer
persona de dicha empresa. Empieza el trabajo describiendo cual es la mision de la empresa (real o
ficticia), que es lo que realiza y entonces describe de la forma mas amplia posible a este buyer
persona. (Minimo 800 palabras).

Definicidon de la propuesta de valor de la Organizacién anterior. Si queremos hacer una buena
campaina de comunicacidn, debemos conocer bien a nuestros clientes (buyer persona) y debemos
detectar cuales son las necesidades que tienen y que vamos a cubrir de mejor forma que la
competencia. Para ello es importante que nuestros clientes sean capaces de valorar lo que les
ofrece nuestra empresa. Debes desarrollar, tal y como hemos visto durante la clase, cual es la

propuesta de valor de la empresa (real o ficticia). (Minimo 800 palabras).
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e Marketing digital.
Siguiendo el trabajo iniciado en el resto de los mdédulos de la asignatura en base a una organizacion (real o
ficticia) y una vez asumidos correctamente todos los conceptos trabajados en la sesién, el alumno deberd de
plantear la estrategia, disefio, programacion y comunicacién para que el proyecto digital de su organizacion

funcione correctamente.

La nota final de la asignatura sera la nota media ponderada de los 4 mddulos de la asignatura.

BIBLIOGRAFIA

e Estrategia Competitiva: Técnicas para el analisis de la empresa y sus competidores. Michael E. Porter

e Big Data: A Revolution that Will Transform how We Live, Work, and Think. Viktor Mayer-Schonberger y
Kenneth Cukier. Ed. Houghton Mifflin Harcourt.

e El cerebro nos engafia. Francisco Rubia

e Kotler, P. y Armstrong, G. “Fundamentos de marketing”. Editorial Pearson-Prentice Hall. 2003.

e  “Spin Selling”, de Neil Rackham

e  “The Challenger Sale” de Matthew Dixon & Brent Adamson

e Mercados internacionales (22 ed.): inversiones extranjeras. DIEGO GOMEZ CACERES, Editorial: ESIC
EDITORIAL.

e  Manual del comercio exterior. JOAN CHABERT, Editorial: EDICIONES GESTION 2000.

e Laexportacion y los mercados internacionales. Francisco Granell Trias, Editorial ILUSTRADA.

e La paradoja de la globalizacion. Dani Rodrik.

e  Growth Hacking Marketing de Ryan Holiday

e Cliente digital, vendedor digital, Alex Lopez

e 51 Things Your Mother Taught You About Inbound Marketing
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