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ESTRATEGIAS DE MARKETING INTERNACIONAL

NUmero de sesiones: 30
Duracién de cada sesion: 1,5 h
Duracion total del médulo: 45 horas

INTRODUCCION

El Marketing de productos y servicios es un fendofascinante trascendiendo las
fronteras politicas y de los paises. Este curgesta en la estrategia de marketing y
gestion en el contexto de los mercados internal@enmtroduce la compleja realidad
de la comercializacion internacional que esta erstamte evolucién. Evalia como las
diferencias culturales, sociales, econémicas, gta.elacionan con el marketing.

El curso empieza con un panorama de las variabkese abordan en los mercados
internacionales (es decir, las culturas, los siateatonomicos, los mercados
financieros, los gobiernos y los sistemas juridiets.) y, a continuacion, revisa los
elementos de la estrategia de marketing mundiati(mto, precio, distribucion,
promocion, etc.) y su aplicacion. Su objetivo egonae las competencias del estudiante
en el desarrollo y aplicacion de estrategias deecoializacion y la toma de decisiones
en el contexto internacional.

REQUISITOS

* Dominio del Espafiol
* Interés en las realidades del marketing inteoredi

CONTENIDOS

1 - Estrategias de Marketing Internacional
a. Razones del Marketing Internacional
b. Contenido y principios del plan de marketing enalitexto internacional
c. Marketing Internacional y su entorno econémico fucal
d. Marketing Internacional y su entorno politico yiglico

2. Analisis de la Comercializacion Internacional
a. Investigacion comercial y comportamiento de conguréos distintos mercados
b. Estrategias de productos y servicios y en el contexernacional
c. Estrategias y analisis de Precio en el contextrnational
d. Estrategias y actividades de los canales de disitih. Cambios en las
relaciones
3. Organizacion y control
a. ¢ Como comunicar y hacer publicidad a nivel naeional
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b. Las promociones de productos y servicios eomexto internacional
c. Marketing Internacional y la organizacion deceutrol

EVALUACION Y GRADO

Examen de mitad del curso: los examenes de la m@im#ad del curso son un
estimulo para la evaluacién continua del estudiante

Casos: Los estudios de casos forman parte de tadolegia de aprendizaje.
Durante el curso se trabajan 5 o 6 casos difesente se refieren a situaciones
reales del mundo empresarial o industrial y quiejeef situaciones en el contexto
de la comercializacion internacional. Estos casanslizan en profundidad, se
debaten en clase y requieren una implicacion mayd&l estudiante para tener
éxito.

Proyecto: Se trata de la realizacién de un proykeab desarrollado en equipos
pequefios que permite a los estudiantes a desasolenfoque verdadero en el
ambito del Marketing Internacional.

Examen final: Examen final permite a los estudisugemostrar sus capacidades
adquiridas en el proceso de aprendizaje del curabarca todos sus contenidos.
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