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DESCRIPTORES SEGÚN B.O.E. 

   Decisiones de política comercial. El mercado. Técnicas aplicables. Estrategia comercial 
 

 
OBJETIVOS DE LA ASIGNATURA  

 
Con la asignatura Dirección Comercial perseguimos un doble objetivo: por un lado, fijar los cimientos 
fundamentales sobre los que se edifica la gestión de marketing. En este sentido, se pretende que los 
alumnos conozcan y comprendan los conceptos básicos utilizados en la gestión comercial. Se trata de 
conseguir que éstos entiendan y valoren el significado, extensión, importancia y contenido del 
marketing. Por otro lado, profundizar en el aspecto estratégico del marketing utilizando, para ello, un 
enfoque eminentemente normativo. Así, se preparará a los alumnos para la toma de decisiones en 
marketing, esto es, se les enseñará el proceso de planificación y dirección de marketing y cómo 
manejar este proceso para lograr los objetivos de la organización. 
 

 
CONTENIDOS 

 
PARTE I. INTRODUCCIÓN AL MARKETING Y TENDENCIAS ACTUALES 
 
TEMA 1. NATURALEZA Y ALCANCE DEL MARKETING 
 
1.1. Concepto y evolución del marketing 
1.2. Los enfoques en la gestión de marketing 
1.3. Contenidos actuales del marketing 
1.3.1. Marketing de relaciones 
1.3.2. Orientación al mercado 
1.4. Las dimensiones del marketing 
1.5. Ámbitos de aplicación del marketing 
1.6. Responsabilidad social, ética y marketing 
 
TEMA 2. LA GESTIÓN DE MARKETING EN LAS ORGANIZACIONES 
 
2.1. El subsistema comercial o de marketing 
2.2. El sistema de marketing en la empresa 
2.3. La gestión de marketing en la empresa 
2.3.1. Marketing estratégico 
2.3.2. Marketing operativo 
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PARTE II. PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA DE MARKETING 
 
TEMA 3. PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA DE MARKETING 
 
3.1. El proceso de dirección de marketing 
3.2. Planificación y dirección estratégica 
3.3. Los niveles de la planificación estratégica 
3.3.1. La estrategia corporativa 
3.3.2. La estrategia de la unidad de negocio 
3.3.3. Las estrategias funcionales: el proceso de formulación, implantación y control de la 
estrategia de marketing 
 
 
PARTE III. ANÁLISIS DE OPORTUNIDADES DE MARKETING 
 
TEMA 4. ANÁLISIS DEL MERCADO Y DEL ENTORNO 
 
4.1. El proceso de análisis de las oportunidades de marketing 
4.2 Concepto de mercado 
4.3. Definición y delimitación del mercado de referencia 
4.4. El entorno de marketing 
4.5. Los actores del microentorno 
4.6. Las fuerzas del microentorno 
 
TEMA 5. EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR Y DE LAS ORGANIZACIONES 
 
5.1. El comportamiento del consumidor: su importancia en la estrategia de marketing 
5.2. El estudio del comportamiento del consumidor: enfoques 
5.3. Los factores que afectan al comportamiento del consumidor 
5.4. El proceso de decisión de compra 
5.5. Características del comportamiento de compra de las organizaciones 
5.6. Situaciones de compra, el proceso de compra y las implicaciones de marketing 
 
TEMA 6. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
6.1. Noción de ventaja competitiva 
6.2. Noción de “rivalidad ampliada” 
6.3. El análisis de las situaciones competitivas 
 
TEMA 7. ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
7.1. El concepto de demanda y sus determinantes 
7.2. La influencia de los factores explicativos sobre la demanda: el concepto de elasticidad 
7.3. La estructura de la demanda 
7.4. Métodos de estimación de la demanda 
 
TEMA 8. LA ESTRATEGIA DE MARKETING Y LA SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
 
8.1. Concepto de segmentación de mercados 
8.2. Los niveles de la segmentación en marketing 
8.3. Criterios de segmentación 
8.4. Técnicas de segmentación de mercados 
8.4.1. Método de Belson 
8.4.2. Método de la ji-cuadrado 
 
TEMA 9. IDENTIFICACIÓN, SELECCIÓN DE LOS MERCADOS-META Y POSICIONAMIENTO 
 
9.1. Descripción de los segmentos de mercado 
9.2. Evaluación y elección de los segmentos de mercado 
9.3. Estrategias de segmentación de mercados 
9.4. El proceso de posicionamiento 
9.5. Selección de estrategias de posicionamiento 
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PARTE IV: MARKETING MIX 
 
TEMA 10. LAS VARIABLES DEL MARKETING 
 
10.1. Producto 
10.2. Precio 
10.3. Distribución 
10.4. Comunicación 
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