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Técnico Superior en Gestion Comercial y Marketing
Duracion: 2000 horas
Precio: consultar euros.

Modalidad: A distancia

Objetivos:

Al obtener el Titulo Oficial FP de Técnico Superior en Gestion Comercial y Marketing podras trabajar oficialmente
en: - Ayudante del jefe de producto.- Técnico de compra.- Técnico de venta.- Técnico de nuevas instalaciones.-
Merchandiser.- Encargado de almacén.- Ayudante del jefe de logistica.- Coordinador jefe de grupo de
representantes.- Jefe de Ventas.- Técnico de Marketing.- Técnico en trabajos de campo de investigacion
comercial

Titulacioén:

Con la superacion de las pruebas presenciales de FP de grado medio obtendréas Titulo Oficial FP de Grado Superior
en GESTION COMERCIAL Y MARKETING.

Metodologia:

El Curso sera desarrollado con una metodologia a Distancia/on line. El sistema de ensefianza a distancia esta
organizado de tal forma que el alumno pueda compatibilizar el estudio con sus ocupaciones laborales o
profesionales, también se realiza en esta modalidad para permitir el acceso al curso a aquellos alumnos que
viven en zonas rurales lejos de los lugares habituales donde suelen realizarse los cursos y que tienen interés en
continuar formandose. En este sistema de ensefianza el alumno tiene que seguir un aprendizaje sistematico y un
ritmo de estudio, adaptado a sus circunstancias personales de tiempo

El alumno dispondra de un extenso material sobre los aspectos tedricos del Curso que deberéa estudiar para la
realizacion de pruebas objetivas tipo test. Para el aprobado se exigira un minimo de 75% del total de las
respuestas acertadas.

El Alumno tendrd siempre que quiera a su disposicidn la atencién de los profesionales tutores del curso. Asi
como consultas telefénicas y a través de la plataforma de teleformacién si el curso es on line. Entre el material
entregado en este curso se adjunta un documento llamado Guia del Alumno dénde aparece un horario de
tutorias telefénicas y una direccién de e-mail donde podra enviar sus consultas, dudas y ejercicios El alumno
cuenta con un periodo maximo de tiempo para la finalizacion del curso, que dependera del tipo de curso elegido
y de las horas del mismo.
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Técnico Superior en Gestion Comercial y Marketing

Profesorado:

Nuestro Centro fundado en 1996 dispone de 1000 m2 dedicados a formacion y de 7 campus virtuales.

Tenemos una extensa plantilla de profesores especializados en las diferentes areas formativas con amplia
experiencia docentes: Médicos, Diplomados/as en enfermeria, Licenciados/as en psicologia, Licencidos/as en
odontologia, Licenciados/as en Veterinaria, Especialistas en Administracion de empresas, Economistas,
Ingenieros en informatica, Educadodores/as sociales etc...

El alumno podra contactar con los profesores y formular todo tipo de dudas y consultas de las siguientes formas:

-Por el aula virtual, si su curso es on line
-Por e-mail
-Por teléfono

Medios y materiales docentes

-Temario desarrollado.
-Pruebas objetivas de autoevaluacion y evaluacion.

-Consultas y Tutorias personalizadas a través de teléfono, correo, fax, Internet y de la Plataforma propia de
Teleformacion de la que dispone el Centro.
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Técnico Superior en Gestion Comercial y Marketing

Titulacioén:

Una vez finalizado el curso, el alumno recibird por correo o mensajeria la titulacion que acredita el haber
superado con éxito todas las pruebas de conocimientos propuestas en el mismo.

Programa del curso:

MODULO 1: INVESTIGACION COMERCIAL

. TEORIA ECONOMICA. INTRODUCCION A LA MACROECONOMIA
. LOS MERCADOS Y EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
. CONDICIONANTES INTERNOS

. CONDICIONANTES EXTERNOS

. LA INVESTIGACION DE MERCADOS

. CRITERIOS DE ACEPTACION O RECHAZO

. LOS ENCUESTADORES

. SOCIOLOGIA

. PSICOLOGIA )

10. LA ESTADISTICA EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS

11. EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS
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MODULO 2: POLITICAS DE MARKETING

. EL MARKETING Y LA ACTIVIDAD ECONOMICA }

. CONCEPTO Y FACTORES QUE DEFINEN LA POLITICA DE PRODUCTO
. HERRAMIENTAS PARA EL ANALISIS Y PLANIFICACION

. ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

. POI,iTICA DE PRECIOS

. ANALISIS DE PRECIOS EN DISTINTOS ESCENARIOS

. LA DISTRIBUCION COMERCIAL |

. NUEVO DESARROLLO DE LA DISTRIBUCION

. POLITICAS DE COMUNICACION

10. LA PROMOCION

11. LA ESTADISTICA APLICADA A UN PLAN DE MARKETING
12. CONCEPTO DE PLANIFICACION COMERCIAL

13. ORGANIZACION DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL
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MODULO 3: LOGISTICA COMERCIAL

. INTRODUCCION A LA LOGISTICA

. TRANSPORTE Y ABASTECIMIENTO A LOS PUNTOS DE VENTA
. MODALIDADES DE TRANSPORTE

RUTAS DE ABASTECIMIENTO

. OBJETIVOS DEL ALMACENAMIENTO

. EMBALAJE Y ETIQUETADO

. PLANIFICACION DE RECURSOS DE DISTRIBUCION
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Técnico Superior en Gestion Comercial y Marketing

8. SERVICIO A CLIENTES

9. ANAL!SIS COSTE/BENEFICIO

10. POLITICA DE STOCKS

11. DESVIACIONES

12. COSTES DE OPORTUNIDAD

13. DISTRIBUCION DEL ESPACIO }
14. MATERIALES QUE CONDICIONAN EL ALMACEN

MODULO 4: MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA

. EL MARKETING EN EL PUNTO DE VENTA: MERCHANDISING
. NUEVAS FORMAS COMERCIALES

. MERCHANDISING Y SURTIDO

. TIPOS DE SURTIDO

ESTRUCTURA DEL MERCADO

. EL MERCHANDISING DEL FABRICANTE

. LA ORGANIZACION DEL TRABAJO

. EL ESCAPARATISMO

. OPTIMIZACION DEL LINEAL

10. REGLAS DE IMPLANTACION

11. LA PUBLICIDAD EN EL LUGAR DE VENTA

12. CALCULO DE RATIOS ECONOMICO-FINANCIEROS
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13. NORMATIVA DE SEGURIDAD E HIGIENE APLICADA A LA DISTRIBUCION DE UNA SUPERFICIE COMERCIAL
14. DISTRIBUCION DE FAMILIAS DE PRODUCTOS

MODULO 5: GESTION DE LA COMPRAVENTA

. MARCO JURIDICO GENERAL

. LA ORGANIZACION DE LAS COMPRAS

. MERCADO, SECTOR Y COMPETENCIAS

. EL PROCESO DE COMPRA

. CONDICIONES DE COMPRA

. REGULACION Y ELABORACION DEL CONTRATO DE COPRA

. PLANES DE VENTA

. OBJETIVOS DE VENTA

. EL EQUIPO DE VENTAS

10. TECNICAS DE DIRECCION DE GRUPOS

11. REMUNERACION DE LOS VENDEDORES

12. EL PROCESO DE NEGOCIACION COMERCIAL EN LA COMPRAVENTA

13. DESARROLLO DE LA NEGOCIACION

14. TECNICAS DE NEGOCIACION

15. CONSOLIDACION DE LA NEGOCIACION

16. LA COMUNICACION ) )
17. APLICACION DE PROGRAMAS INFORMATICOS INTEGRADOS PARA LA GESTION DE LA COMPRAVENTA
18. EVALUACION Y CONTROL DEL EQUIPO DE VENTA

19. ELEMENTOS DE DERECHO MERCANTIL
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MODULO 6: APLICACIONES INFORMATICAS DE PROPOSITO GENERAL

. INTRODUCCION A LA INFORMATICA
. ELEMENTOS DEL HARDWARE

. EQUIPOS PERIFERICOS

. REPRESENTACION INTERNA DE DATOS
. ELEMENTOS DES SOFTWARE

. SISTEMAS OPERATIVOS

. ENTORNOS DE USUARIO

. REDES LOCALES

. PROCESADORES DE TEXTO

10. EDICION DE TEXTOS

11. GESTI()N’DE ARCHIVOS

12. IMPRESION DE TEXTOS
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13. HOJAS DE CALCULO
14. BASES DE DATOS
15. PAQUETES INTEGRADOS

MODULO 7: LENGUA EXTRANJERA

1. USO DE LA LENGUA ORAL

2. TERMINOLOGIA ESPECIFICA } i

3. INTERVENCION DE FORMA ESPONTANEA Y PERSONAL EN DIALOGOS DENTRO DE UN CONTEXTO
4. USO DE LA LENGUA ESCRITA

5. ASPECTOS SOCIOPROFESIONALES

MODULO 8: FORMACION Y ORIENTACION LABORAL

. SALUD LABORAL

. LEGISLACION Y RELACIONES LABORALES

. ORIENTACION E INSERCION SOCIO-LABORAL

. PRINCIPIOS DE ECONOMIA

. ECONOMIA Y ORGANIZACION DE LA EMPRESA

. FUNCIONAMIENTO ECONOMICO DE LA EMPRESA
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