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MODULO en el MASTER SEMESTRE CREDITOS TIPO
Gestion 1° 6 Optativa
PROFESORIES] DIRECCION COMPLETA DE CONTACTO PARA TUTORIAS
(Direccion postal, teléfono, correo electrénico, etc.)

e Rosa Cordero (General Optica) Dpto. Optica. Edificio Mecenas. Despachos 119

e Oriol Cusé (INDO) Correo electronico: fperez@ugr.es

e Elaine Foreman (General thica) .

e Francisco Galan (General Optica) HORARIO DE TUTORIAS

 Javier Gironella (General Optica)

* Susana Gutierrez (General Optica) Lunes, miércoles y viernes de9:00 a 11 horas

e Francisco Perez Ocon (UGR)

MASTER EN EL QUE SE IMPARTE

Master en Optica y Optometria Avanzadas

FECHAS Y HORARIO DE IMPARTICION DEL CURSO

Primer semestre. Noviembre. Lugar: Facultad de Ciencias

Tener finalizada la Diplomatura en Optica y Optometria

BREVE DESCRIPCION DE CONTENIDOS

Aspectos Juridicos, Gestion Economico-Financiera, Instalaciones y Equipamiento, Gestion de los Recursos
Humanos, Técnicas de Escaparatismo Técnicas de venta, Publicidad y Promocion, Atencion personalizada.

COMPETENCIAS GENERALES Y ESPECIFICAS

- Los alumnos deberan ser capaces de realizar un proyecto de creacion y organizacion de empresas de
opticas y clinicas optométricas.

- Conocer las técnicas de mercado.

- Saber llevar a cabo un analisis de la cartera de servicios.

- Conocer las técnicas de rentabilidad en la gestion.

- Conocer los aspectos juridicos, de gestion, economicos y financieros de los las empresas y clinicas
optométricas.

- Conocer las técnicas de escaparatismo , las técnicas de publicidad y promocion de las empresas de
optica y las clinicas optométricas

OBJETIVOS (EXPRESADOS COMO RESULTADOS ESPERABLES DE LA ENSENANZA
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- Que los alumnos sean capaces de crear y organizar empresas de opticas y clinicas optométricas.

- Que los alumnos conozcan las técnicas de mercado.

- Que lo alumnos sean capaces de analizar una cartera de servicios.

- Que los alumnos conozcan las técnicas de rentabilidad en la gestion.

- Que los alumnos conozcan lo saspectos juridicos, de gestion, econdmicos y financieros de los las
empresas Y clinicas optométricas.

- Que los alumnos conozcan las técnicas de escaparatismo, publicidad y promocion de las empresas de
optica y las clinicas optométricas.

TEMARIO DETALLADO DEL CURSO

TEMARIO TEORICO:
1. Estrategia Mision y Vision.
2. Operaciones.
3. Marketing y producto.
4. Finanzas.
5. Comercial y Ventas.
6. Comunicacion.
7. Franquicias. Como generar negocio propio.

TEMARIO PRACTICO:
Seminarios/Talleres

1. Cuentas de explotacion.
2. Plan de negocio.
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Para el desarrollo del proceso de ensenanza y aprendizaje se llevaran a cabo distintas acciones formativas

que permitiran al alumnado adquirir las competencias programadas:

e -Clases tedricas, a través de las cuales se asegura que el alumnado desarrollara fundamentalmente
competencias conceptuales, de gran importancia para motivar al alumnado a la reflexion,
facilitandole el descubrimiento de las relaciones entre diversos conceptos y formarle una mentalidad
critica.

e -Clases practicas, cuyo proposito es desarrollar en el alumnado las competencias cognitivas y
procedimentales de la materia.

e -Tutorias, a través de las cuales se orientar el trabajo autonomo y grupal del alumnado, se profundiza
en distintos aspectos de la materia y se orienta la formacion académica-integral del estudiante.

e -Seminarios, trabajos en grupo y trabajo individual del alumnado, revertiran en el desarrollo de
competencias genéricas y actitudinales que impregnan todo el proceso de enseiianza aprendizaje.

De las diferentes acciones formativas citadas, las actividades presenciales (clases teoricas y practicas,
tutorias, seminarios) no podran superar el 40% de la dedicacion del alumno.

EVALUACION (INSTRUMENTOS DE EVALUACION, CRITERIOS DE EVALUACION Y PORCENTAJE SOBRE LA CALIFICACION FINAL ETC.)

La valoracion del nivel de adquisicion por parte de los estudiantes de las competencias conceptuales,
procedimentales y actitudinales, anteriormente sefaladas, sera continua.
Procedimientos para la evaluacion:
1. Examen oral/escrito (opcional).
2. Analisis de contenido de los trabajos individuales y grupales realizados en las clases practicas,
en los seminarios y en las tutorias académicas.
3. Otros procedimientos para evaluar la participacion del alumno en las diferentes actividades
planificadas: listas de control, escalas de cotejo,...

Todo lo relativo a la evaluacion se regira por la normativa de planificacion docente y organizacion de
examenes de la Universidad de Granada, de 30 de junio de 1997.

De manera orientativa se indica la siguiente ponderacion:

-Examen oral/escrito (al poder ser opcional): 0-40%%
-Resolucion de ejercicios y problemas propuestos: 10-25%
-Actividades de Seminario y trabajos: 20-50%.

-Asistencia a clase: 25%

INFORMACION ADICIONAL
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