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ONA10150 Direccién de marketing (20 horas)
Objetivos:

Adquirir conocimiento de las modalidades del marketing y rasgos diferenciales.

Conocer las actividades que se llevan a cabo desde la Direccidon de marketing.

Cudles son las diferentes herramientas que se emplean y las oportunidades que ofrecen a las
organizaciones.
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1.EL MARKETING DENTRO DE LA ESTRATEGIA EMPRESARIAL
1.1.Conceptos claves

1.2.La gestién orientada al mercado

1.3.Andlisis del mercado

1.4.La relacion con el cliente

1.5.Hacia el nuevo marketing relacional

1.6.La fidelizacién como clave estratégica de la gestién comercial
2.EL MARKETING Y LA DIRECCION COMERCIAL DE UNA EMPRESA
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2.2.Marketing estratégico y marketing operativo

2.2.1.Marketing estratégico

2.2.2.Marketing operativo

2.3.Marketing mix y las sub-funciones del marketing
2.3.1.Investigacion comercial

2.3.2.Requisitos de una segmentacion
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2.3.4.Precio

2.3.5.La distribucién
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2.3.7.La organizacion de las ventas
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3.1.Comportamiento del consumidor
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4.1.1.El ciclo de vida del producto
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4.1.2.Andlisis de las diferentes etapas del ciclo de vida
4.2.Creacion y modificacion de productos

4.2.1. Modificacién y eliminacién de productos
4.2.2.Creacion de nuevos productos

4.2.3.La moda

4.3.Politica de precios

4.4.Métodos de fijacion y estrategias de precios
4.4.1.Estrategia y discriminacion de precios

5.LA POLITICA DE DISTRIBUCION COMERCIAL
5.1.La distribucion

5.2.Funciones y tipos de distribucion

5.2.1.Conflictos entre los canales de distribucion

5.3.Los intermediarios en el canal de distribucion
5.4.Métodos de venta en la distribucion comercial
6.POLITICA DE COMUNICACION
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8.1.2.Aspectos clave para el éxito en el marketing directo
8.2.Marketing industrial
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8.4.3.Marketing de los servicios publicos
8.5.Marketing interno
8.5.1. Estrategia social de la empresa
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