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1.Información Básica

1.1.Objetivos de la asignatura

El objetivo principal de la asignatura es que el alumno conozca las funciones principales del
Marketing Internacional, y que sea capaz de analizar, valorar y proponer decisiones relativas a dicho
aspecto. De manera concreta, en este curso se trata de familiarizar al alumno con las tareas
realizadas por el director del departamento internacional dentro de la empresa, o con las figuras
afines que se ocupan de la gestión de los productos que se comercializan en los mercados
exteriores.

1.2.Contexto y sentido de la asignatura en la titulación

Esta asignatura se encuadra dentro del área de Marketing y en su aplicación a áreas especiales
como lo es la salida al mercado exterior de la empresa y cubre la formación del alumno de cara a
saber planificar, ejecutar y controlar los procesos necesarios para llevar a cabo un implementación
en mercados diferentes al doméstico con el objetivo de llevar a cabo una buena introducción en el
exterior
Esta asignatura relaciona conceptos analizados en el resto de las asignaturas de la titulación,
realizando aquí una labor de coordinación ante la decisión de abarcar mercados exteriores distintos
del nacional.

1.3.Recomendaciones para cursar la asignatura

No existen requisitos previos para cursar esta asignatura a excepción de los impuestos por la
normativa de permanencia en los estudios de grado de la Universidad de Zaragoza (
http://wzar.unizar.es/servicios/primer/2matri/legis/Propia/Rto_%20permanencia14.pdf).
Se  recomienda haber cursado las asignaturas de Introducción al Marketing e Introducción a la
Investigación de Mercados de 1º y 2º curso, así como las materias de 3º curso relacionadas con las
variables de marketing, ya que la materia de Marketing internacional se vincula con los conceptos
tratados en esas asignaturas.
Para su mayor aprovechamiento se recomienda, no obstante, la presencialidad y la participación
activa tanto en las clases teóricas como prácticas. Es aconsejable el estudio continuado de la
asignatura, así como la realización de los ejercicios prácticos y trabajos para facilitar la comprensión
de la misma.
Recursos Web

La asignatura Marketing Internacional se encuentra disponible en el Anillo Digital Docente (ADD) de
la Universidad de Zaragoza, donde se pondrá a disposición del alumno la información y el material
sobre los contenidos incluidos en la asignatura. Se recuerda a los alumnos que sus claves de
acceso al ADD son proporcionadas por la Secretaría del Centro al matricularse.

2.Competencias y resultados de aprendizaje



2.1.Competencias

Al superar la asignatura, el estudiante será más competente para...

Desarrollar las siguientes :Competencias Específicas
Análisis y valoración de las estrategias de marketing para la internacionalización de la actividad empresarial.

Desarrollar las siguientes :Competencias Transversales
De Conocimiento.
De Innovación.
De Gestión del Tiempo.
Organizativas.
Comunicativas.
Compromiso ético y calidad.
Actitud de respeto a los derechos y valores y no discriminación.

2.2.Resultados de aprendizaje

El estudiante, superando esta asignatura, logrará los siguientes resultados...
?Explicar el concepto de Marketing Internacional y su importancia en el proceso de
internacionalización de las empresas.
?Diferenciar la influencia ejercida por los entornos socioculturales, ecológicos, económicos y
político-legales en la estrategia de marketing internacional.
?Conocer las diferentes estrategias de marketing internacional y aplicar ese conocimiento en la
decisión de entrada en los mercados exteriores.
?Diferenciar y aplicar los principales componentes de un programa de marketing internacional en lo
concerniente a las decisiones sobre productos, precios, distribución y comunicación.
?Describir los distintos sistemas de organización, implementación y control de las actividades de
marketing internacional.
?Seleccionar y aplicar las fuentes de información relevantes en las decisiones de marketing
internacional.
?Ser capaz de comunicar de forma oral y/o escrita conocimientos, ideas y resultados de las
actividades realizadas.
?Ser capaz de realizar las labores correspondientes al Marketing Internacional desde la ética
profesional y de respeto a todos los participantes.
?Utilizar correctamente la terminología relacionada con el Marketing Internacional
Todo lo anterior se realizará de acuerdo con las buenas prácticas profesionales, así como los
valores democráticos y de respeto.

2.3.Importancia de los resultados de aprendizaje

El marketing internacional supone saber gestionar la salida de las empresas a los mercados
exteriores a través del conocimiento de los entornos en los que se quiera operar, la planificación de
la entrada en el mercado exterior, desde la elección del mercado hasta la forma de hacerlo y su
implementación a través de la ejecución de las variables de marketing internacional: producto
internacional, precio internacional, distribución internacional y comunicación internacional, así como
los procedimiento necesarios para valorar si el proceso se está realizando de forma correcta

3.Evaluación

3.1.Tipo de pruebas y su valor sobre la nota final y criterios de evaluación para cada prueba

El estudiante deberá demostrar que ha alcanzado los resultados de aprendizaje previstos mediante
las siguientes actividades de evaluación, que consistirán en
PRIMERA CONVOCATORIA

En primera convocatoria existen dos sistemas de evaluación:



Evaluación Continua

La evaluación continua consta de las siguientes actividades:
Actividad A1:
Preguntas individuales o en grupo en las clases de teoría: se plantearán preguntas que se
contestarán en el aula a través de un sistema de mandos de respuesta (hasta un máximo del 15%

).de la calificación final
Actividad A2:
Trabajos individuales o en grupo para la resolución de ejercicios/casos prácticos (hasta un máximo
del ). Las clases prácticas se dedicarán a la preparación, discusión y45% de la calificación final
presentación de dichos ejercicios/casos prácticos. En concreto, las actividades desarrolladas serán
las siguientes: (1) .búsqueda y análisis de información, (2) propuesta por escrito de resolución del
ejercicio/caso y (3) presentación oral y defensa del ejercicio/caso. La evaluación de este trabajo se
realizará atendiendo a los siguientes aspectos:

Respuestas ofrecidas por el alumno a las preguntas planteadas en el ejercicio/caso, en
términos de profundidad, coherencia y adecuación a los contenidos teóricos vistos en la
asignatura. Asimismo, se tendrá en consideración la cantidad y calidad de la información
recabada y analizada por el alumno en la resolución del caso.
Presentación y defensa: se valorará la claridad y corrección en la presentación oral y escrita
del caso, así como en la defensa ante las posibles preguntas planteadas por el profesor o el
resto de alumnos.

Evaluación E1:
A lo largo de la última semana del curso o en su caso, en los días habilitados por la Facultad para la
realización de las pruebas escritas de evaluación continua y de acuerdo con el calendario de
exámenes, se realizará un examen teórico-práctico de los contenidos vistos tanto en las sesiones
teóricas como prácticas. Se tratará de un examen individual que puede suponer hasta el 40% de la

. En esta prueba, el alumno tendrá que alcanzar un mínimo de 4 sobre 10 paracalificación final
poder mediar con el resto de las calificaciones de la evaluación continua
En la evaluación de esta actividad se utilizarán los siguientes criterios:
-Adecuación de las repuestas a los contenidos teóricos y prácticos desarrollados durante el curso
académico según el programa de la asignatura.
-Precisión y claridad expositiva en las respuestas.
-Precisión en el uso de la terminología.
-Expresión escrita correcta, presentación adecuada y corrección ortográfica.
Prueba Global: el estudiante que no opte por la evaluación continua, que no supere la asignatura
mediante la evaluación continua o quiera mejorar su calificación, tendrá derecho a presentarse a la
prueba global que consiste en una prueba escrita que se realizará en las fechas indicadas en el
calendario aprobado por cada centro. Dicha prueba consistirá en un examen teórico-práctico de 10
puntos acerca de todos los contenidos vistos en las sesiones teóricas y prácticas de la asignatura.
En dicho examen se evaluarán la consecución de los resultados de aprendizaje indicados
anteriormente, a través del siguiente tipo de preguntas:
?Preguntas de desarrollo y/o de tipo test relacionadas con los contenidos teóricos de la asignatura.
?Preguntas de desarrollo relacionadas con los contenidos prácticos de la asignatura.
Fecha de realización: se realizará en la fecha oficial especificada en el calendario de exámenes del
centro. En ambas modalidades de evaluación se necesita superar un 5 sobre 10
SEGUNDA CONVOCATORIA:

Tendrá la misma estructura y condiciones que la prueba global de la primera convocatoria. Fecha de
realización: se realizará en la fecha oficial especificada en el calendario de exámenes del centro.
Está previsto que estas pruebas se realicen de manera presencial pero si las circunstancias
sanitarias lo requieren, se realizarán de manera online.
En el caso de evaluación online, es importante destacar que, en cualquier prueba, el estudiante
podrá ser grabado, pudiendo este ejercer sus derechos por el procedimiento indicado en:
https://protecciondatos.unizar.es/sites/protecciondatos.unizar.es/files/users/lopd/gdocencia_reducida.pdf



Se utilizará el software necesario para comprobar la originalidad de las actividades realizadas. La
detección de plagio o de copia en una actividad implicará la calificación de 0 puntos en la misma.
La evaluación de los estudiantes de quinta y sexta convocatoria se realizará según el acuerdo de 22
de diciembre de 2010 del Consejo de Gobierno por el que se aprueba el reglamento de normas de
evaluación del aprendizaje de la Universidad de Zaragoza.

4.Metodología, actividades de aprendizaje, programa y recursos

4.1.Presentación metodológica general

El proceso de aprendizaje que se ha diseñado para esta asignatura se basa en lo siguiente:
La combinación de lecciones magistrales participativas, las clases prácticas, y la realización de
trabajos, ejercicios/casos y test relacionados con el temario de la asignatura.
La metodología docente está previsto que sea presencial. No obstante, si fuese necesario por
razones sanitarias, las clases podrán impartirse online.

4.2.Actividades de aprendizaje

El programa que se ofrece al estudiante para ayudarle a lograr los resultados previstos comprende
las siguientes actividades...
?Clases magistrales participativas: proporcionarán los conocimientos teóricos necesarios,
acompañándose de ejemplos prácticos que faciliten la comprensión y aplicación de los conceptos
estudiados. En estas sesiones se abordarán los siguientes contenidos:
?El concepto de Marketing Internacional
?El estudio de la influencia de los distintos entornos internacionales, tanto políticos, económicos,
socioculturales, tecnológicos, ecológicos y legales
?La decisión sobre qué mercados se puede acceder y la forma de hacerlo a través de la
implementación de una estrategia internacional
?La combinación adecuada del marketing mix internacional
?Procedimientos de control sobre las actividades realizadas
?Clases prácticas en las que se elaborarán ejercicios, casos de empresa y test relacionados con
cada tema.
?Actividades tutelares y/o seminarios: se podrán supervisar los trabajos realizados por los
estudiantes, aclarar dudas sobre los contenidos teórico-prácticos de la asignatura y/o realizar
prácticas concretas aplicadas a los contenidos teóricos.
?Trabajo autónomo: incluye actividades de estudio de los contenidos teóricos y prácticos, resolución
de las actividades prácticas.
?Actividades de evaluación.

4.3.Programa

CAPITULO 1.- EL MARKETING INTERNACIONAL

1.1.-Evolución del concepto de marketing
1.2.-Factores de la internacionalización
1.3.-Iniciación de la internacionalización de la empresa
1.4.-Proceso de internacionalización
1.5.-Teorías sobre la internacionalización
CAPITULO 2.-EL ENTORNO INTERNACIONAL

2.1.-Entorno competitivo internacional de la empresa
2.2.-Entorno económico
2.3.-Entorno político y legal
2.4.-Entorno socio-cultural



CAPITULO 3.-LA PLANIFICACION ESTRATEGICA EN EL MARKETING INTERNACIONAL

3.1.-Sistemas de información en mercados internacionales
3.2.-El proceso de selección de mercados internacionales
3.3.-Estrategias de expansión en los mercados internacionales
3.4.-Formas de entrada en los mercados internacionales
3.5.-Formulación de estrategias en marketing internacional
CAPITULO 4.-EL MARKETING MIX INTERNACIONAL

4.1.-El producto internacional
4.1.1.-Atributos del producto internacional
4.1.2.-Decisiones sobre marcas internacionales
4.1.3.-Desarrollo de nuevos productos internacionales
4.1.4.-Estrategia, posicionamiento y relación del mix de comunicación del producto internacional
4.2.-Fijacion del precio internacional
4.2.1.-Factores que influyen en la fijación de precios Internacional
4.2.2-Estrategias de precios internacionales
4.2.3-Precios de transferencia
4.2.4.-Medios de pago y condiciones de envío
4.2.5.-Financiación a las exportaciones
4.3.-Estrategias de distribución internacional
4.3.1.-Determinantes externos de los canales de distribución
4.3.2-Determinantes internos de los canales de distribución
4.3.3-Estrategias de distribución internacional
4.3.4.-Canales de distribución: tendencias
4.4.-Comunicación internacional
4.4.1.-Funciones de la comunicación internacional
4.4.2-Decisiones sobre comunicación internacional
4.4.3-Herramientas de comunicación internacional
4.4.4-Estrategias de comunicación internacional
4.4.5.-Técnicas de comunicación disponibles
CAPITULO 5.-CONTROL E IMPLANTACION DEL MARKETING INTERNACIONAL

5.1.-Organización de las actividades del marketing internacional
5.2.-Control del programa de marketing internacional
5.3.-Plan de marketing internacional
PRÁCTICAS

PRÁCTICA 1-Fuentes de información
PRÁCTICA  2-Modelo cultural
PRÁCTICA 3-Desarrollo del Plan de Marketing Internacional

4.4.Planificación de las actividades de aprendizaje y calendario de fechas clave

El calendario y la programación de las sesiones teóricas y prácticas de la asignatura se comunicarán
a los estudiantes a través de la presentación del programa de la asignatura al comienzo del curso
académico. El calendario de las distintas evaluaciones y entrega de trabajos será comunicado a
cada grupo a través del Anillo Digital Docente de la Universidad de Zaragoza, ADD.
Las clases de la asignatura tendrán lugar en el segundo semestre, cuyo comienzo será el marcado



en el calendario académico oficial. Las fechas concretas de las actividades clave de la asignatura se
comunicarán, tanto durante las clases presenciales a través de la presentación del programa de la
asignatura, como a través del ADD, informándose de ello a los estudiantes con la suficiente
antelación. Los horarios se podrán consultar en la página web del centro, así como las fechas de las
convocatorias oficiales.
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