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MODULO TEORICO

DIRECCION DE MARKETING CODIGO: 1568005

Dra. Diia. MARIA MORAL MORAL

El curso de Marketing Estratégico esta centrado en el estudio de las estrategias comerciales con el objetivo de que el alumno/a
pueda llevar a cabo una correcta gestion de los recursos comerciales de la empresa. Para ello, se les formara en el uso de las
técnicas y herramientas de la gestion estratégica de la direccion desde la perspectiva del marketing, dotandoles de los
conocimientos, destrezas y actitudes necesarias para entender la importancia de aplicar el enfoque estratégico en la toma de
decisiones comerciales, teniendo en cuenta que las empresas se encuentran inmersas en entornos altamente competitivos y
cambiantes. Se pretende, ademas, que adquieran las capacidades necesarias para dominar la aplicacion estratégica del
marketing, contribuyendo a la creacion de ventajas competitivas, disenando los instrumentos para posicionar y gestionar la
oferta de la empresa en el mercado, introduciendo al alumno/a en el manejo de las politicas comerciales (producto, precio,
distribucion y comunicacion) y en el conocimiento, planificacion, implantacion y direccion de los planes de marketing.

e Comprender, razonar y sintetizar los aspectos mas relevantes en el ambito de la direccion comercial y marketing al objeto
de que el alumno/a sepa identificar las oportunidades que surjan en el entorno empresarial.

e Desarrollar ideas de nuevos productos que se adapten a las cambiantes necesidades de los consumidores.

e Saber disefiar e implementar las estrategias y los planes de marketing bajo la optica de la responsabilidad social, el
marketing holistico y el marketing de stakeholders.

e Saber tomar decisiones en un entorno cambiante e incierto como, adaptando las estrategias de marketing (producto, precio,
distribucion y comunicacion) a las variaciones en los factores del microentorno y los agentes del macroentorno empresarial.

e Identificar los nuevos campos de investigacion en el ambito de la direccion de marketing al objeto de lograr mejores ofertas
comerciales que otorguen un mayor valor al cliente.

e Conocer la interrelacion del marketing con otras areas de la empresa.
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Meses/ Horarios
D Sesiones ACTIVIDADES y CONTENIDOS PROFESORES
ias
31/1/22 | 18.30-19.30 Presentacion Maria Moral Moral (Universidad de Cadiz)

S1 7 - - Y
19.30-20.30 Direccién de Marketing Teresa Fernandez Alles (Universidad de Cadiz)
16.00-18.00 52 Direccion de Marketing Teresa Fernandez Alles (Universidad de Cadiz)

2/2/22 2 ; ; K
18.30-19.30 s3 Plan de Marketing Teresa Fernandez Alles (Universidad de Cadiz)
19.30-20.30 Marketing Experiencial Maria Moral Moral (Universidad de Cadiz)

3/2/22 | 16.00-18.00 >4 o Juan José Mier-Teran Franco (Universidad de

Investigacion de Mercados Cadi
18.30-20.30 | S5 adiz)
712122 16.00-18.00 56 Mercado, segmentacion y
ST Maria Moral Moral (Universidad de Cadiz)
18.30-20.30 s7 p051c1onam1ento
9/2/22 16.00-18.00 S8 Analisis del mercado. Satisfaccion de Félix Martin Velicia (Universidad de Sevilla)
las necesidades de los consumidores y
18.30-20.30 S9 expectativas de valor del cliente

10/2/22 | 16.00-18.00 510 Estrategias de productos, creacion y César Serrano Dominguez (Universidad de Cadiz)
18.30-20.30 11 desarrollo de productos nuevos

14/2/22 | 16.00-18.00 12 . . Vicente Franco Rivero (Camarinal)

Estrategias de precios
18.30-20.30 S13
16/2/22 | 16.00-18.00 S14 Marketing aplicado: estudio de caso Teresa Fernandez Alles (Universidad de Cadiz)
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Packaging e Imagen corporativa

18.30-20.30 S15 Salvador Garcia-Ripoll (Salvartes)

17/2/22 | 16.00-18.00 S16
Estrategias de distribucion José Luis Duran Valenzuela (Universidad de Cadiz)

18.30-20.30 S17

21/2/22 | 16.00-18.00 518 Manuel Sanchez Franco (Universidad de Sevilla)

Estrategias de comunicacion
18.30-20.30 S$19

21/3/22 | 16.00-18.00 S20 Evaluacion Maria Moral Moral (Universidad de Cadiz)

CB6- Poseer y comprender conocimientos que aporten una base u oportunidad de ser originales en el desarrollo y/o aplicacion de
ideas, a menudo en un contexto de investigacion.

CG2- Saber aplicar e integrar los conocimientos en direccion de empresas, la comprension de éstos, su fundamentacion cientifica
y sus capacidades de resolucion de problemas en entornos nuevos y/o complejos y definidos de forma imprecisa, incluyendo un
contexto de caracter multidisciplinar tanto por parte de investigadores como de profesionales altamente especializados.

CG6- Haber desarrollado la autonomia suficiente para participar en proyectos de investigacion y colaboraciones cientificas o
tecnoldgicas dentro de su ambito tematico en contextos interdisciplinares y, en su caso, con una alta componente de
COMPETENCIAS transferencia del conocimiento.

CB8- Que los estudiantes sean capaces de integrar conocimientos y enfrentarse a la complejidad de formular juicios a partir de
una informacion que, siendo incompleta o limitada, incluya reflexiones sobre las responsabilidades sociales y éticas vinculadas a
la aplicacion de sus conocimientos y juicios.

CE8- Capacidad de trasladar los objetivos y estrategias de la empresa en el ambito de las distintas areas funcionales, y como a
través de éstos se pueden lograr la implantacion de estrategias y el logro de los objetivos generales.

CE11- Capacidad para dirigir la empresa bajo el principio de satisfaccion de las necesidades de los clientes, proponiendo la
obtencion de valor anadido a través de sus productos y/o servicios.

e Docencia presencial/participativa teorica: la docencia se desarrollara de manera presencial en sesiones tanto teodricas
como practicas. En las sesiones teodricas se estimulara la participacion del alumno/a a través del debate y la reflexion
conjunta.

e Trabajo cooperativo y en equipo: dentro de estas actividades se propone la resolucion de mini-casos en grupo, el analisis
de noticias relacionadas con el desarrollo o el éxito de las estrategias empresariales y la resolucion de problemas
simulados.

e Acceso a Campus Virtual: la caracteristica fundamental de esta metodologia es su flexibilidad de horario, pues el

METODOLOGIA
DOCENTE
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alumno/a puede organizar sus horas de estudio segln sus necesidades o su tiempo disponible. A través del acceso al
Campus Virtual de la Universidad de Cadiz, se facilitara al alumno/a el material didactico, asi como las herramientas
para contactar con los compaieros de curso y con los profesores que imparten el modulo con objeto de organizar el
estudio, consultar dudas e intercambiar informacion.

La metodologia docente seguira una combinacion de clases teoricas, seminarios, realizacion de casos practicos y participacion
del alumno/a en Campus Virtual para la puesta en practica de lo aprendido.

e Documentacion entregada por el profesor/a, la cual sera colgada en Campus Virtual del curso.

e Recursos Biblioteca Electrénica (consultar Campus Virtual del curso).

e Recursos Biblioteca Convencional (consultar Campus Virtual del curso).

NOTA: Durante el curso, los alumnos/as estan obligados a consultar la pagina web del curso en Campus Virtual, lugar donde se
dejara la documentacion necesaria para seguir las clases, y en la que se notificara cualquier contingencia o aviso urgente
relacionado con la asignatura.

> Examen escrito de conocimientos (90%): se realizara una prueba escrita sobre los conocimientos tedricos impartidos a
lo largo del curso. El material teodrico en el que se basara esta prueba escrita quedara claramente especificado en el
Campus Virtual del curso.

> Participaciéon activa e interés del alumno/a en las actividades colectivas programadas (10%): se entregara un caso
practico al alumno/a para que lo resuelva teniendo en cuenta los conocimientos adquiridos en el curso, y realizando una
aplicacion practica de los mismos en la resolucion del caso.

e Exposiciones teodrico-practicas: exposicion por parte del profesor/a de los conceptos fundamentales de los contenidos de
cada sesion, con el apoyo de presentaciones audiovisuales y la promocién de debates en el aula con el objetivo de
despertar la curiosidad y el interés del alumnado.

e Resolucion de estudio de caso, ya sea individualmente o en grupo con objeto de que el alumno/a adquiera las destrezas y
competencias, transversales y especificas propuestas para el curso, en funcion de los contenidos expuestos en las
sesiones teodricas.

e Examen de conocimientos en el que el alumno/a mostrara los conocimientos adquiridos de una manera integrada y
holistica en un contexto mas amplio de decision.




\7

UCA

Universidad
de Cadiz

NOTAS DE INTERES

BIBLIOGRAFIA
BASICA

BIBLIOGRAFIA
COMPLEMENTARIA

Master en Direccién de Empresas
Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
FICHA CURSO 2021-2022

La evaluacion del alumno/a exige la presencialidad al 80% minimo de las sesiones. Para poder justificar cualquier ausencia, sera
necesario informar previamente al tutor del alumno/a quien a su vez informara al tutor de la asignatura. La decision final de si
una ausencia esta justificada o no, corresponde al profesor/a de la asignatura, y en ultima instancia a la Comision de Posgrado
de la Facultad.

Hoyer, Wayne D. y Maclnnis, Deborah J.(2010). Comportamiento del consumidor, Cengage Learning Editores, Mexico DF.
Grande, I. y Abascal, E. (2017): Fundamentos y Técnicas de investigacion comercial. 13%edicion. Ed. Esic.

Kotler, P. y Keller, K.L. (2016). Direccion de Marketing. 15 ed. Pearson. México.

Serrano, F. y Serrano, C. (2005). Gestion, direccion y estrategia de producto. Esic, Madrid.

Artal Castells, M. (2012). Direccion de ventas: organizacion del departamento de ventas y gestion de vendedores. 11 Ed. ESIC
Bigné Alcaniz, E. y Vila Lopez. (2000). “Estrategia de empresa y posicionamiento de producto en la industria del automovil: un
analisis comparado”. Economia Industrial. N° 322, pp 29-42.

Bravo, C. (2013). Marketing de guerrilla para emprendedores valientes. La Esfera de los Libros. Madrid.

Camara Ibanez, D. y Sanz Gomez, M. (2010). Direccion de ventas: vender y fidelizar en el nuevo milenio. Pearson. Madrid.
Kotler, P. Armstrong, G. et al. (2017). Fundamentos de Marketing. 13® ed. Pearson Educacion. México.

Maqueda Lafuente, J. (2010). Marketing, innovacién y nuevos negocios. ESIC. Madrid.

Lambin, J.J. (2003). Marketing Estrategico. Esic. Madrid.
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ESIC. Madrid.

Sainz de Vicuna Ancin, J.M. (2010). El Plan de Marketing en la PYME. 2ed. ESIC. Madrid.

Sainz de Vicuna Ancin; J.M. (2018). El plan estratégico en la practica. Esic. Madrid.

Sainz de Vicuia Ancin; J.M. (2018). El plan de marketing digital en la practica. Esic. Madrid.

San Martin, S. (2008). Practicas de Marketing: ejercicios y supuestos. ESIC. Madrid.

Uriel, E. y Aldas, J. (2005). Analisis Multivariante Aplicado: aplicaciones al Marketing, Investigacion de Mercados, Economia,
Direccion de Empresas y Turismo. Thomson. Madrid.

Vazquez, R. y Trespalacios, J. (2012). Estrategias de distribucion comercial. Paraninfo.Madrid.




