BLOQUE | - FORMACION EMPRESARIAL BASICA

Contiene las competencias basicas del sector empresarial que
un estudiante necesita para conocer y comprender el
funcionamiento de los diferentes subsistemas de la empresa en
el que se inserta el subsistema comercial en el Mdédulo de
Formacién Bdsica en Economia y Empresa

Conocer los conceptos bésicos de Economia y
Derechos

Aplicar los conceptos bésicos de Empresa.
Conocer y aplicar los conceptos basicos de
Matemadticas y Estadistica.

Conocer y ser capaz de analizar los procesos de
direccion de empresas.

Derecho empresarial

Introduccién al Derecho Mercantil, Civil y del Trabajo.

Economia Principales aspectos de la ciencia econémica. Microeconomia y Macroeconomia
ala ia de la empi La empresay el empresario. La empresa como sistema. Direccion de la empresa. Anélisis de las funciones de planificacion, gestion, organizacion, direccion y control.
alas empr Operaciones financieras de capitalizacién y descuento. Las rentas financieras. El subsistema financiero de la empresa. Fondo de rotacién. Evaluacién de un proyecto de

inversion.

Contabilidad financiera

Fundamentos conceptuales relacionados conla estructura patrimonial y el resultado contable. Marco normativo de la contabilidad financiera. Las cuentas anuales.

Introducci6n al marketing

Conceptos bésicos de Marketing. Funcién del Marketing. Concepto y clasificacion del mercado. Introduccién al disefio del marketing mix: producto, precio, distribucién y comunicacion.

Matematicas

Matrices, sistemas y diagonalizacion. Funciones de una variable, continuidad y derivabilidad. Integral definida. Introduccién a las funciones de dos variables. Aplicaciones

Estadistica

Célculo de probabilidades. Contraste de hipotesis. Modelos de inferencia estadistica. Modelos de Regresién. Relacion con los usos en la investigacion de mercados

Historia econémica

La Revolucidn Industrial. Fluctuaciones y crisis de las economias industrializadas. Reconstruccién, desarrollo y crisis de las economias.

Direccién de empresas

Fundamentos de direccion Habilidades directivas Enfoque estratégico de la direccion Sistemas y técnicas de apoyo a la direccién

BLOQUE II- FORMACION EN MARKETING

Se corresponde con los contenidos necesarios para obtener una
formacidn basica en marketing y se desarrolla una vez que el
alumno conoce y es capaz de entender el funcionamiento

basico de los

diferentes subsistemas de la empresa

Comprender los limites, las dindmicas del
mercado y la organizacién interna de las
organizaciones

Ser capaz de tomar decisiones relativas a las
variables comerciales.

Ser capaz de gestionar la funcién de ventas en
las organizaciones

Ser capaz de llevar a cabo la planificacién de
marketing estratégico.

Conocer el papel y la importancia de la
comunicacion integrada del marketing.

Ser capaz de seleccionar y utilizar las
aplicaciones informdticas necesarias para el
diagndstico y analisis empresarial y de la
comunicacién comercial.

Capacidad para gestionar estratégicamente
recursos tecnoldgicos avanzados (CRM, KM,
Business Intelligence, ERPs, Data Warehouse,
Data Mining, Workflows, etc.) en el drea de
marketing.

Capacidad de desarrollar herramientas basicas
de marketing en la web. Desarrollo de
contenidos para la web. Gestores de contenido
web (CMS)

Capacidad de analizar un mercado internacional
Marketing y Comunicacién digital

Social Media Marketing

Direccién de Marketing

La direccidn de marketing. Identificacién de las oportunidades de mercado. El proceso estratégico de marketing. Plan de marketing: Estrategias, Planificacion, ejecucién y control

Precio y producto

La planificacién de producto en la gestién comercial. Andlisis del producto. Cartera, lineas, gamas. Elementos de identificacion del producto. Gestidn de marcas y packaging. Creacién y
desarrollo de nuevos productos. Gestion comercial de precios. Estrategias. Métodos de fijacion de precios. Aspectos legales del precio.

Marketing sectorial

Identificacion de los procesos de Marketing en los diferentes sectores. Disefio de un Plan de Marketing adaptado a alguno de los sectores. Establecimiento de estrategias de marketing
en funcidn de las diferentes figuras que interacttan en las escalas sectoriales.

Marketing no lucrativo

El marketing lucrativo y no lucrativo. El enfoque de marketing no lucrativo para abordar los problemas sociales. El diagnéstico de la situacién. Comportamiento del publico objetivo.
Objetivos y metas de las campaiias no lucrativas. Especialidades en marketing no lucrativo: género e igualdad, medioambiente, salud, discapacidad, otras especialidades

Distribucién comercial

Historia, evolucién y nuevas tecnologias en la distribucion. La Distribucion como variable del marketing. Los Canales de Distribucién. El comercio asociado y la franquicia. Canales de
venta sin establecimiento Estrategias de Distribucidn. Gestion de las relaciones en el Canal. Gestion de la cadena de valor y de suministros. Gestion de tiendas. EI

Comunicacién comercial

La Comunicacién Comercial como variable de Marketing. El Proceso de Comunicacién. La Estrategia de Comunicacion en las Organizaciones. Investigacion de Medios de Comunicacion.
Técnicas de Medicion on-line. Planificacién de Medios de Comunicacidn. El Sistema Publicitario. Formas de comunicacién no convencionales. Relaciones Publicas

Inglés aplicado al Marketing

Ampliar conocimientos sobre el dmbito profesional del marketing en las relaciones internacionales, sobre todo las referidas a los paises angléfonos. Desarrollar destrezas referidas al
establecimiento y al desarrollo productivo de acciones, comunicaciones y relaciones que puedan darse en estos ambitos como resultado de la existencia del Espacio Europeo

Fuerza de ventas

La venta personal en el entorno del marketing. La fuerza de ventas: clasificacion de sus componentes, funciones. Factores que influyen en el rendimiento del personal de ventas. EI
proceso de ventas. Gestién del equipo de ventas.

Introduccion al e-marketing

Comercio electrénico, marketing digital y marketing viral. Publicidad interactiva: Feedback y fidelizacion Multimedia: television, video, audio y animaciones. Integracion: mobile
marketing Modelos de negocio 2.0. Redes sociales: perfiles de internautas, marcadores sociales, agregadores y feeds

F de ing Inter

Evolucién del Comercio Internacional. Teorias del Comercio Internacional. Tratados Internacionales de Comercio. Seleccién de Mercados. Andlisis de Segmentos Internacionales.
Investigacién de Mercados Internacionales. Estrategias de Marketing internacional.

Redes de computadoras y aplicaciones de
comunicacién

La comunicacién en redes de ordenadores: fundamentos y servicios. Aplicaciones para Internet. Seguridad y privacidad. Protocolos.

Plan de marketing (NUEVA)

Disefio y estructura del plan de marketing. Andlisis: investigacién, segmentacion, posicionamiento. Objetivos: metodologia y herramientas para la definicion de objetivos. Estrategias:

integracion de las variables de marketing. Estrategia digital: blended marketing, desarrollo del plan de marketing

Herramientas de marketing digital (NUEVA)

Las nuevas herramientas de Marketing Digital. Inteligencia digital. Sales funnel. Inbound Marketing. Herramientas de Google. Big data

Gestion y proceso de datos

Los sistemas de bases de datos empresariales: calidad de los datos, introduccién al disefio y creacién de bases de datos, explotacion de la base de datos (consultas e informes).
Herramientas informaticas para el tratamiento y célculo avanzado de datos: importacion y exportacion de datos, tratamiento de datos, formulacion de célculos, busqueda/extraccién de
informacidn, elaboracién y presentacién de informes.

Herramientas informaticas para la publicacién
Web (NUEVA)

Introduccion a la publicacion en Internet. Desarrollo de contenidos para la web. Gestores de contenidos (CMS). Publicacion de contenidos en la web

BLOQUE Iil- FORMACION EN INVESTIGACION DE MERCADOS
La investigacion de mercados supone un aspecto mas del
marketing, adquiere una especial relevancia como instrumento
que abarca las competencias relacionadas con los mercados y el
comportamiento de los consumidores.

Conocer y ser capaz de aplicar las herramientas
bésicas de naturaleza cuantitativa y cualitativa
para el diagn6stico empresarial.

Ser capaz de analizar y comprender el
comportamiento de los consumidores desde la
perspectiva del marketing.

Estilos de vida y nuevo consumidor

Gesti6n de punto de venta, promociones,
merchandising, colocacién de los productos
Generacion de ideas y creatividad

Comportamiento del

Los procesos de decisién de compra y consumo. Modelos de comportamiento del consumidor. Comportamiento de compra de las organizaciones.

Investigacién de mercados

El proceso de investigacion de mercados Las fuentes de informaciéon Métodos de obtencién de la informacion Realizacién de cuestionarios Cuantificacién de la informacion.
Las escalas de medicion La ética en la investigacién de mercados. El muestreo aplicado a la investigacién de mercados La tabulacion y codificacién de la informacién El
analisis de la informacion. Interpretacion de los resultados. Elaboracion de informes La investigacion de mercado en las PYMES.

Anilisis del entorno econémico

Los indicadores econémicos. Las series econémicas y sus componentes. Predicciones a corto plazo. Las relaciones entre variables. Introduccién al analisis input-output.

Estadistica descriptiva multivariante. Analisis de regresion con variable dependiente cualitativa o cuantitativa: modelo lineal, Logit y Probit. Analisis discriminante. Analisis de
conglomerados (Cluster). Técnicas de reduccién de dimensién. Técnicas de muestreo. Software para la aplicacién de dichos métodos. Introduccién al analisis econémico
cuantitativo Planteamiento y especificacion de modelos para la investigacién de mercados. Modelos econométricos. Métodos cldsicos o deterministas de series temporales para
la prediccion de variables econémicas. Métodos estocasticos de series temporales para la prediccion de variables econémicas

Direccién de sistemas de informacion de
marketing

El sistema de informacién de marketing en la empresa. Planificacion, implantacion y auditoria de sistemas de informacién de marketing

. itativas de i P
aplicadas al consumo

Sociedad de consumo. Estilos de vida, sociedad postmoderna y nuevo consumidor. Consumo en Espafia. Metodologia cualitativa: analisis de contenido. Organizaci6n del trabajo de
investigacion

Creatividad y Casos practicos en marketing

Generacion de ideas. Desarrollo creativo. Gestion de entornos creativos. Innovacion colaborativa. Comunicacion y presentaciones eficaces. Desarrollo de casos practicos

Trade Marketing

Introduccién al trade marketing. Rotacion de productos en el punto de venta. Promociones para mejorar el consumo y las ventas. Merchandising y branding. El trafico en el punto de
venta.

BLOQUE IV- PROYECCION PROFESIONAL
Tiene como objetivo acercar a los estudiantes al mundo laboral:

Fenémeno emprendedor

Generacién de proyectos empresariales
Practicas en empresas

Inteligencia emocional y habilidades
comunicativas

Mercado laboral

Creacion de empresas

Importancia del fenémeno emprendedor y funcién del emprendedor. Deteccién, generacién y andlisis de oportunidades de negocio: la innovacién como fuente de ventajas
competitivas Identificacion de recursos, organizacion, planificaciéon e implantacién del proyecto empresarial.

Précticas en empresas

Practicas en empresas propias del marketing o la investigacion de mercados en cualquiera de sus variables.

Trabajo fin de grado Investigacion expresada en un informe final acerca de un tema relacionado con el marketing o la investigacion de mercados.
Habilidad icati i yde Inteligencia emocional. Habilidades comunicativas. Procesos de desarrollo de la capacidad de interaccién y trabajo proactivo. Capacidad de negociacién.
comunicacién

Sociologia del trabajo y de las relaciones laborales

El contexto del trabajo y las relaciones laborales. Igualdad y no discriminacidn por género o cualquier otra condicién. Trabajo asalariado, relaciones y contenido. La dinamica del
mercado laboral.




