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Descricién

xeral

Competencias

Cddigo

Cll Realizacién de un proyecto completo de internacionalizacién de empresas, planificacién de operaciones de comercio
internacional, o0 marketing internacional

D3  Conocimiento de las técnicas de direccién y gestion comercial en un contexto global, de los diferentes mercados, y de
las relaciones y estrategias econémicas de caracter internacional.

Resultados de aprendizaxe

Resultados previstos na materia Resultados de Formacion
e Aprendizaxe
Identificar os aspectos diferenciais dos mercados exteriores respecto ao mercado doméstico, e Cl1 D27
aplicalo a tdma de decisidns. D3
D27
D27
Contidos
Tema
Introducién Marketing global e internacional
Estratexias de internacionalizacién Proceso de decisiéon de internacionalizacién.

Valoracion da contorna de marketing internacional.
Formas de entrada en mercados exteriores.Dimensiéns do programa de
marketing internacional.
Segmentacion e posicionamiento Segmentacion de mercados internacionais.
Estratexia de posicionamiento.
Tipos de posiconamiento.
Protocolo nos negocios internacionais Relacidns, usos sociais e imaxe.
Protocolo nos negocios: practica.
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Estratexias de marketing no mercado Politica internacional de produto.
internacional A marca internacional: desenvolvemento de marcas, identidade e valor de
marca.
Promocién comercial na internacionalizacion.
Politica de fixacién de prezos.
Decisions de distribucion e do equipo de vendas.

Planificacion

Horas na aula Horas féra da aula Horas totais
Leccién maxistral 16 16 32
Seminario 12 12 24
Obradoiro 6 12 18
Resolucidn de problemas e/ou exercicios 1 12 13
Exame de preguntas obxectivas 1 20 21
Traballo 0 4.5 4.5

*Qs datos que aparecen na taboa de planificacién son de caracter orientador, considerando a heteroxeneidade do
alumnado.

Metodoloxia docente

Descricién

Leccién maxistral Exposicidn por parte do profesor das leccidéns de acordo coa planificacién do curso. Inclie
preguntas, debate e intercambio de opinion.

Seminario Conferencias tematicas desenvolvidas por expertos na materia. Inclie exposicién e unha quenda
de discusién entre os asistentes.

Obradoiro A partir duns conceptos tedricos resélvense situacions reais simuladas. Importante o traballo en

equipo, a aplicacién de conceptos e creatividade nas soluciéns propostas.

Atencion personalizada

Metodoloxias Descricion
Obradoiro Atencién a dubidas sobre metodoloxias o interpretaciéon dos concetos tratados.
Probas Descricién
Traballo Resolucién colectiva de dubidas. Atencidn particular s dificultades individuais.
Avaliacion
Descricién Cualificacién Resultados de
Formacién e
Aprendizaxe
Leccién maxistral Asistencia, actitud, participacion en las clases. 5 Cl1 D3
Seminario Asistencia, actitud, participacién en los seminarios. 5 Cl1
Obradoiro Resultado da actividade desenvolvida no obradoiro. 10 C11 D3
Resolucién de problemas Proba sobre comprensién, cofiecemento e aplicacién de 40 C11
e/ou exercicios conceptos.
Exame de preguntas Proba de pregunta tipo test para comprobar o seguimiento da 30 Cl1 D3
obxectivas materia.
Traballo Realizacién dun traballo ligado & internacionalizacién da 10 Cl1 D3
empresa.

Outros comentarios sobre a Avaliacion

Os alumnos que participen na avaliacidén continua e non cumplan as cualificaciéns que lle permitan acadar o 50% da
valoracion teran que acudir & convocatoria extraordinaria.

Aqueles alumnos que non cumplan unha asistencia minima do 70% terdn que acudir ao examen final, a unha proba
especifica de avaliacion.

Alumnos Version Non Presencial.

Onde figura proba sobre comprensién, cofilecemento e aplicacién de concetos, son valoraciéns que corresponderan a Casos
practicos.

As probas tipo test tefien a misma valoracién.

0 resto de valoracidns corresponderan a foros ou otras actividades plantexadas dende o coordinador da materia.
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Para superar a materia deberan entregar todas as actividades plantexadas. En caso contrario figurard coma non presentado.
No espacio de teledocencia teran cumprida informacién.

Bibliografia. Fontes de informacion

Bibliografia Basica

Bibliografia Complementaria

Cervifo, J., Marketing internacional. Nuevas perspectivas para un mercado globalizado, 12, Pirdmide, 2006
Czinkota, M.; Ronkainen, |., Marketing internacional, 102, McGraw-Hill, 2013

Pla, J.; Ledn, F., Direccion de empresas internacionales, Prentice-Hall, 2014

Cateora, P.R., Marketing Internacional, McGrawHill, 2014

Garcia Loma, O., Marketing Internacional, Global Marketing Strategies, 2016

Recomendacions

Materias que se recomenda ter cursado previamente
Direccién Internacional da Empresa e os Mercados no Mundo/VO6M101v01102
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