—_ DEeSARROLLO CURRICULAR DEL CicLo FORMATIVO DE GRADO SUPERIOR - ADMINISTRACION

Introduccién _ U.T.1.

|

GESTION COMERCIAL Y SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE

Simulacién | U.T.2.

!

SIMULACION
Contenido organizador

Planteamiento de datos y operaciones

Organizaci6n del departamento
de mérketing adaptado
a las caracteristicas de la empresa

Creacion
y organizacién
del departamento
de marketing simulado

Y

Investigacion comercial. Estudio de:
¢ La demanda
¢ La competencia

Elaboracién
de un plan de mérketing
de la empresa

Planificacién comercial

La funcién mérketing. El departamento de marketing:

o Areas funcionales

* La funcién méarketing. Organigrama
* Funciones del gestor comercial

¢ Las decisiones

UT3.

La motivacién en el entorno laboral:
¢ Teoria Maslow

» Teoria Herzberz

o TeoriaXoY

¢ El liderazgo

o El personal

UTA

Técnicas de recogida y tratamiento de la informacién en la investigacién comerical:

¢ El sistema de informacién en mérketing
* Recogida de informacién

* Interpretacién de datos

* Segmentacién del mercado

U.T6.

El méarketing y la planificacién comercial:
¢ Interpretacién del plan
 Presupuestos

U.TS.

Elementos del mérketing-mix:
¢ El producto

o El precio

¢ La comunicacién

¢ La distribucién

U.T.7.

Gestién del producto:
¢ La calidad

¢ La marca

* La garantia

¢ El envase y embalaje

UTS8.

Estrategias de fijacién de precios:

e La demanda

* El coste

 La competencia

* Objetivos de la fijacién de precios

U.T9.

B




