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y V Sistema Operativo 
MS-DOS 

^ Procesador de Textos: 
WORDPERFECT 

y V Hoja de Calculo: 
LOTUS 123 

V Base de Datos: 
DBASE IV. 

> y Sistema Operativo 
WINDOWS 3-1 

y V Procesador de Textos: 
WORD 2.0 

^ H o j a de Calculo: 
EXCEL 4.0 

^ Iniciación a la Contabilidad: 
Activo, Pasivo, Capital, Debe, Haber... 

v / Cicló Contable y Plan de Cuentas: 
Asientos y aplicación del Nuevo Plan 
General de Contabilidad. 

Resultados de la Contabilidad y 
Estados Financieros: 

Cuentas Anuales: el Baiance, Cuenta de 
Perdidas y Ganancias, la Memòria. 

y / Ejerciclos pràcticos. 

plazas 
llmitadas 

Inicio: 1 de octubre - Duración: 5 meses 

PROXIMOS CURSOS 
GESTIÓN EMPRESARIAL 
Su objetivo didàctico es transmitir conoci-
mientos teóricos avanzados en las àreas de 
FINANZAS, MARKETING Y PLAMFICA-
CIÓN ESTRATÈGICA, y sobre todo, desa-
rrollar las capacidades pràcticas. Todo eUo 
aportando una visión global de la empresa y 
potenciando las habilidades en la toma de de-
cisiones. 
Incluye test de refuerzos y casos pràcticos, 
desarroUados con simulador de negocios 
por ordenador. 
Método del Caso. 
(Creado por los profesores de la WHARTON 
SCHOOL de la Üniversidad de Pennsylva-
nia) 

tÈcmcM.mMAmmmú 
Le permite tomar decisiones tanto estratégicas como operativas de marketing a corto y largo 
plazo en competencia con otras empresas viendo el resultado de sus decisiones. Analice las 
necesidades de los clientes, establezca los preciós, descuentos y financiación. Determina los 
canales de distribución, asigne recursos presupuestarios. Posicione sus productos ante las 
ofertas de los competidores y capté segmentos de mercado. 
(Desarrollado por LC. Larréché, catedràtica de marketing en INSEAD Fontainebleau 
(Francia) 

TELEMARKETING 
* Formar su propio equipo de telemarketing reforzando su red de ventas. 
* Identificar y contactar con màs clientes potenciales. 
* Mejorar la calidad de servicibs y la imagen de empresa. 
* Crear las mejores bases de da?os y actualizarlas permanentemente. 

DIRECCIÓN DE VENTAS 
* Dar una formación panoràmica de cómo mejorar el equipo de 
ventas. 
La formación específica del DIRECTOR DE VENTAS: 
* Analizar sus funciones. 
* Analizar sus responsabüidasdes y sus atribuciones. 
* La formación del equipo. 
* Cómo motivar el equipo. 

EL NUEVO VENDEDOR 
COMPETITIVO 

* Incrementar la eficacia del vendedor. 
* Dominar las diferentes etapas clave en el proceso de la venta: La 
presentación delproducto, cómo superarlas objeciones, perfecciona-
miento del cierre de ventas. 

Mananas : de9h .a11 h . y d e 1 1 h . a l h. 
Horarios: de LUNES a SABADO fardes: de 4 h. a e h., de e h. a 8 h. y de S h. a 10 h. 

Sabados mananas: de 9 h. a 1,30 h. 
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