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INTRODUCCION

Este curso capacita al alumnado para afrontar con garantias el
acceso a la funcion publica en la especialidad de Profesor en
Organizacion y Gestion Comercial, debido a la amplia experiencia
de Tecnoszubia en la preparacion de oposiciones.

Miles de opositores en todo el territorio nacional han obtenido
plaza con nuestro Centro a lo largo de los anos.

} HORAS LECTIVAS »»>» 6 horas semanales

)> MODALIDAD > Online

David Fernandez

} PREPARADORA D> Maria Herrera
Pablo Belmonte

’ GRUPOS > Juevesde 16 Ha 22 H
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cQue formacion necesito

para poder acceder al concurso
oposicion?

Los requisitos para acceder al concurso <4
oposicion son: Doctor, Licenciado,
Ingeniero, Arquitecto o Titulo de Grado
correspondiente.

7 4
Es necesario el Master de
Especializacion Didactica (Antiguo CAP).

LA
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Profesorado

3

Maria Herrera Pablo Bell

W)

Profesor de OGC Profesorade OGC Profesor de OGC
Master en Marketing y Comportamiento del consumidor Grado en Economia (Universidad de Granada, 2013- Master Universitario en formacion del
(Universidad de Granada, 2021). 2017). Profesorado de Secundaria y FP — especialidad
Grado en Marketing e Investigacién de Mercados (2010-14) Master en Economia y Organizacion de Empresas Economia.
Funcionario de Carrera como Profesor de Ensefianza (2012/2013). Universidad de Granada -2019/2020
Secundaria, Especialidad Procesos Comerciales desde el Licenciatura en Ciencias del Trabajo (Universidad de Graduado en Economia, Universidad de
afio 2021. Granada, 2010-2012). Granada -2014/2018
Jefe de Departamento Comercio y Marketing (IES Angel Diplomatura en Turismo (Universidad de Granada,
Ganivet, 2024-Actualmente). 2007-2010).

Miembro del tribunal de oposicién (2024)
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‘ DATOS DE LA ESPECIALIDAD

60
Sueldo Base 1.326,90€
50
40
Complernento 697,43¢€
Destino
30
20 COmRIe.mento 827.34¢€
Basico
10
0
2010 2018 2021 2024

*Las plazas convocadas para el ailo 2024 corresponden a la convocatoria extraordinaria de Estabilizacion

Plazas convocadas en anos anteriores Sueldo de un Profesor de Secundaria
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Primera prueba de la fase oposicicion

Concurso - Oposicion

En la actualidad, el marco legislativo de ingreso a los Parte A: Parte B:
cuerpos docentes, esta regulado por el Real Decreto Prueba Practica Temario
276/2007 de 23 de febrero (BOE n° 53 de 2 de marzo).

De acuerdo con el articulo 17.2 del RD 276/2007, se
establece que “De conformidad con lo establecido en la
disposicion adicional duodécima de la Ley Organica
2/2006, de 3 de mayo, de Educacién, el sistema de ingreso Segunda pl“ueba de Ia fase OpOSiCiCiO'n
en la Funcién Publica Docente sera el de CONCURSO-
OPOSICION convocado por las respectivas
Administraciones educativas. Asimismo, existira una fase
de practicas, que podra incluir cursos de formacién, y
constituira parte del proceso selectivo.”

Parte B:
Preparacion y exposicion de

Parte A:

Presentacion de una

Programacion Diddctica una Unidad Didactica

*Ensenanza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de profesionalidad.



Y A s . .
FASE DE OPOSICION: VALORACION2/3

En la FASE DE OPOSICION, Ias pruebas de acuerdo con el articulo 20 del RD 276 seran eliminatorias. En concordancia con lo
recogido en el Articulo 21 del mismo, que consistiran en:

1T Prueba, que tendra por objeto la demostracion de los conocimientos especificos de la especialidad docente a la que se
opta, y que constara de dos partes que seran valoradas conjuntamente:

o Parte A) En todas las especialidades, las Administraciones educativas convocantes incluiran una prueba practica que
permita comprobar que los candidatos poseen la formacion cientifica y el dominio de las habilidades técnicas
correspondientes a la especialidad a la que opte.

a
o Parte B) Esta parte consistira en el desarrollo por escrito de un tema elegido por el aspirante de entre los extraidos al
azar por el tribunal, de conformidad con lo establecido en el Reglamento de ingreso, en razén al numero de temas de la

especialidad: cuando el temario de la especialidad tenga un niumero no superior a 25 temas, debera elegirse entre dos;
cuando el numero sea superior a 25 temas e inferior a 51, entre tres, y cuando tenga un nimero superior a 50, entre
cuatro.

Esta primera prueba se valorara de O a 10 puntos y se calculara realizando la media aritmética entre las puntuaciones de las
dos partes de la misma, siempre que cada una de las puntuaciones parciales sea igual o superior a 2,5 puntos. Para la
superacion de esta primera prueba el personal aspirante debera alcanzar una puntuacion igual o superior a 5 puntos.

2’ Prueba, que tendra por objeto la comprobacion de la aptitud pedagoégica del aspirante y su dominio de las técnicas necesarias
para el ejercicio docente, y que consistira en la presentacion de una programacion didactica y en la preparacion y exposicion
oral de una unidad didactica:

o Parte A) Presentacién de una programacion didactica. 2 a P RU E B A
e Parte B) Preparacion y exposiciéon de una unidad didactica.
La preparacion y exposicion oral, ante el tribunal, de la unidad didactica podra estar relacionada con la programacion
presentada por el aspirante o elaborada a partir del temario oficial de la especialidad. En el primer caso, el aspirante elegira el

contenido de la unidad didactica de entre tres extraidas al azar por él mismo, de su propia programacion o del temario oficial de
la especialidad. Cada unidad didactica contendra al menos una situacion de aprendizaje.

y & &



FASE DE CONCURSO:
VALORACION1/3

Experiencia Docente Previa

En la fase de concurso se valoraran, en la
forma que establezcan las convocatorias,

los méritos de los aspirantes; entre otros
figuraran la formacidon academica y la
experiencia docente previa. En todo caso,
los baremos de las convocatorias deberan e A e

respetar las especificaciones basicas y
estructura que se recogen en el Anexo | de

este Reglamento. La calificacion de la fase
de concurso se aplicara unicamente a los

aspirantes que hayan superado la fase de
oposicion. Los aspirantes no podran
alcanzar mas de 10 puntos por |la Otros Meritos

valoracion de sus méritos:
Maximo 2 puntos
_‘ ‘ *Ensefianza no oficial y no conducente a la obtencidn de un titulo con cardcter oficial o certificado de profesionalidad.




*Ensefanza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de profesionalidad.

3¢ Temario

Numero _
de tema Titulo del tema
1 El objeto de la Economia. Economia y Economia Politica. Economia y otras Ciencias Sociales: Relaciones y aportaciones reciprocas.
2 Microeconomia. Oferta y demanda. La teoria de la utilidad y de la demanda. La teoria de la produccién y de los costes.
3 Analisis de las variables macroeconémicas. Interpretacién de la Balanza de Pagos. Aplicacion a estudios comerciales. Normativa aplicable.
4 Sectores econdémicos. Situacion del comercio y del transporte en el sector servicios. Interdependencia sectorial.
5 Analisis del mercado y el entorno. Seleccion y segmentacion del mercado. Métodos y técnicas.
6 Lainvestigacion de mercados. Variables. Planificacion. Fuentes de informacién. Métodos de obtencion de informacion. Sistema de informacion de mercados.
7 Analisis y tratamiento estadistico de la informacién. Teoria del muestreo. Técnicas de analisis de datos. Aplicacién de la probabilidad. Utilizacién de aplicaciones informaticas.
8 La estadistica descriptiva. Curva de ajuste. Teoria de la correlacién. Las series en el tiempo. Numeros indices. Utilizacién de aplicaciones informaticas.
9 El marketing en la empresa. Diferencias entre el marketing nacional y el marketing internacional. El marketing en los sistemas econémicos. Funciones instrumentales del marketing.
10 Politicas de marketing nacional e internacional: Analisis de la politica de producto. Estrategias. Analisis de la cartera de productos. Utilizacion de aplicaciones informaticas.
1 Politicas de marketing nacional e internacional: Analisis de la politica de precios. Estrategias. Utilizacion de aplicaciones informaticas.
12 Politicas de marketing nacional e internacional: Analisis de la politica de distribucion. Estrategias. Utilizacion de aplicaciones informaticas.
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3¢ Temario

Numero _
de tema Titulo del tema
13 Politicas de marketing nacional e internacional: Andlisis de la politica de Comunicacion. La promocion de ventas. La publicidad. Las relaciones publicas. Utilizacion de aplicaciones informaticas.
14 Planificacién, organizacion y control de la estrategia de marketing nacional e internacional. Utilizacién de aplicaciones informaticas.
15 Sistemas de organizacién, gestion y tratamiento de la informacién. Utilizacién de aplicaciones informaticas.
16 El proceso de compra. Seleccion de proveedores. Gestion de la documentacién que originan las compras. Aplicaciéon de procedimientos de control.
17 El contrato de compraventa. Clausulado. Analisis de la normativa reguladora. Elaboracién de contratos de compraventa.
18 Planificacion del sistema de ventas. Elaboracion de planes de ventas. Organizacién del equipo de ventas. Técnicas de direccion de grupos. Control del proceso de ventas. Psicologia aplicada a la venta.
19 El terminal punto de venta. El Scaner. Sistemas de codigos de barras. Los medios de pago electrénicos.
20 Analisis del proceso de comunicacion. Tipos de comunicacién. Técnicas que favorecen la comunicacion. Aplicacién de las nuevas tecnologias en el proceso de comunicacion.
21 Concepto y elementos de la negociaciéon. Estrategias de negociacién. Analisis del proceso de negociacién comercial nacional e internacional. Aplicacién de técnicas de venta a las operaciones de comercio nacional e internacional.
22 El servicio de atencidn al cliente en los procesos de compraventa. El servicio postventa. Tratamiento de las reclamaciones. Control de la calidad del servicio.
23 La empresay el empresario. Criterios de clasificacién. Analisis de las formas juridicas de empresa.
24 Diseio de un proyecto empresarial. Estudio de la viabilidad. Tramites de constitucién y puesta en marcha de la empresa, de acuerdo a la legislacién vigente.
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3¢ Temario

Numero _
de tema Titulo del tema
25 Gestién de recursos humanos. Seleccion del personal. Planes de formacion. Sistemas de promocién e incentivos. Aplicaciones informaticas de gestion de recursos humanos.
26 Impuestos indirectos en las operaciones comerciales nacionales e internacionales. Declaracion-Liquidacion. Gestion de la documentacion.
27 Impuestos directos que afectan a la empresa. Declaracién-Liquidacion. Gestion de la documentacion.
28 La contabilidad en la empresa. Analisis del Plan General Contable de una empresa comercial. Utilizacion de aplicaciones informaticas.
29 Analisis econémico y financiero del patrimonio de la empresa. Instrumentos de analisis.
30 Analisis de la legislacion laboral. El contrato de trabajo y sus modalidades. Modificacién, suspension y extincion del contrato.
31 El sistema de la seguridad social en Espaiia. Seguridad Social: Inscripcién, altas, bajas y variaciones. Analisis del contenido de la Ley General de la Seguridad Social. Entidades gestoras y colaboradoras.
32 El recibo de salario. Determinacion de las bases de cotizaciéon. Devengos. Deducciones. Retenciones de IRPF. Gestion de la documentacién. Aplicaciones informaticas para la gestién de néminas.
33 Lainspeccion de consumo. El inspector de consumo. Modalidades y motivacion de la actuacion inspectora. El procedimiento de toma de muestras.
34 Analisis de la legislacion en materia de consumo. Sectores sujetos ainspeccion y la normativa aplicable a los productos alimenticios, industriales y servicios.
35 Entidades y organismos de proteccién al consumidor. Determinacion de la competencia y ambito de aplicacién en materia de consumo de las administraciones publicas y entes privados.
36 Técnicas de inspeccion de consumo. Planificacion y ejecucion de las actuaciones. Métodos de inspeccion de consumo. Elaboracion de actas e informes de actuaciones inspectoras.
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3¢ Temario

Numero _
Titulo del tema
de tema
37 Andlisis de la legislacion vigente relativa a infracciones y sanciones en materia de consumo. Tipologia de fraudes e infracciones.
ag El servicio de atencién/informacién al consumidor/usuario en las entidades y organismos de proteccion al consumidor. Gestion de consultas/reclamaciones. Tramitacion de reclamaciones. Analisis del procedimiento de mediacién/arbitraje. Control de
la calidad del servicio.
39 Diseio de planes formativos y campaiias de informacion en materia de consumo. La programacion de actividades. Difusién de la informacién/formacién. Técnicas de evaluacion.
40 Analisis del entorno internacional en la actividad econémica. Competencia internacional. Entorno propio de la empresa.
41 Analisis de las organizaciones internacionales en el comercio. La politica comercial de la Unién Europeay con el resto de paises.
42 Investigacion de mercados internacionales. Etapas. Fuentes de informacién. Métodos de investigacion.
43 Formas de entrada en mercados internacionales. La exportacion. Fabricacién. Seleccién de formas de distribucién.
44 La normativa reguladora de la contratacion internacional. Reglas y usos uniformes del comercio internacional. Analisis de los INCOTERMS. Elaboracion de contratos en comercio internacional.
45 Analisis de los regimenes administrativo y comercial en las operaciones importacion/exportacion e introduccion/expedicion. Gestion de la documentacion.
46 Andlisis del arancel de aduanas. Nomenclaturas arancelarias. Tipos de gravamen arancelario. Gestién de los contingentes y limites maximos arancelarios.
47 Determinacion del origen de las mercancias. Criterios arancelarios. Modelos de certificados de origen. Gestion de la documentacion. Normativa aplicable.
48 Determinacion del valor en aduana. La declaracion de valor en aduana. Gestion de la documentacion.
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3¢ Temario

Numero _
de tema Titulo del tema
49 Anadlisis de los regimenes aduaneros. Los destinos aduaneros. El Documento Unico Aduanero (DUA). Gestion de la documentacion.
50 El seguro en el transito nacional/internacional de mercancias. Analisis de los tipos de pélizas. Aplicacion de la legislacion sobre el seguro.
51 El sistema financiero nacional e internacional. Intermediarios financieros. Tipologia de los mercados financieros. Tendencias del sistema financiero.
52 Operaciones financieras de capitalizacién y actualizacion simple. Liquidacion de cuentas corrientes. Elaboracién de facturas de negociacion.
53 Operaciones financieras de capitalizacion y actualizacion compuesta. Calculo de rentas constantes, variables y fraccionadas.
54 El préstamo como fuente para financiar operaciones de compraventa. Sistemas de amortizacion.
55 Los empréstitos como fuente de financiacién. Empréstitos normales clasicos. Empréstitos con caracteristicas comerciales.
56 El mercado de divisas. Formacion de los tipos de cambio en el mercado de divisas. Normativa reguladora del mercado de divisas. Euromercado. Aplicaciones informaticas en operaciones de divisas.
57 Analisis de los instrumentos de cobertura de riesgos financieros en operaciones comerciales. Aplicaciones informaticas en operaciones de gestion de riesgos.
58 Anadlisis de la financiacion del comercio internacional. Normativa legal aplicable.
59 Analisis de los seguros de crédito a la exportacién. Riesgos susceptibles de cobertura. Modalidades de la péliza. Normativa aplicable al seguro.
60 Procedimientos para financiar licitaciones o concursos internacionales. Normativa reguladora. Gestion de la documentacion.
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3¢ Temario

Numero _
de tema Titulo del tema
61 Los medios de pago internacionales: Analisis del crédito documentario. Normativa aplicable. Gestién de la documentacién.
62 Los medios de pago internacionales: Analisis del cheque personal y bancario, la transferencia y la orden de pago simple y documentaria. Normativa aplicable. Gestion de la documentacion.
63 Los medios de pago internacionales: Analisis de la remesa simple y documentaria. Normativa aplicable. Gestion de la documentacion.
64 Analisis de las garantias bancarias en el comercio internacional. Modalidades. Normativa reguladora de las garantias bancarias.
65 Anadlisis de las ventajas comparativas en los distintos medios de transporte en las operaciones comerciales.
66 Aplicacion de los modelos de distribucion para la optimizacion de las rutas de transporte.
67 Organizacion del departamento de explotacion y/o trafico en las empresas de transporte terrestre. Determinacion de los recursos humanos y materiales.
68 Analisis de los centros de informacion, distribucion de cargas y estaciones de mercancias.
69 Analisis de la infraestructura necesaria para el servicio de transporte terrestre. Aplicacion de la normativa.
70 Analisis de los factores que determinan el precio de venta del servicio de transporte. Sistemas de tarifas. Costes. Descuentos, margenes y rappels.
71 Gestidon de los servicios nacionales e internacionales del transporte terrestre. Aplicacion de técnicas para el control de calidad del servicio de transporte terrestre.







_ Recuperacion ; _
MES DIA clase BLOGQUE TEMAS PRACTICA DIDACTICA
" T-9 10y 11 | Producto y precio Ideas previas FF
11 12y 13 Distribucion y comunicacion Ideas previas didactica,
MARKETING. normativa e indice
sepliembre COMFPRAS Y _ B
10 VENTAS T 16y 18 | Compras y venias Justificacion
T 14 MNegociacion proveedores + Contextualizacion
25 REPASO MES
)
2 T 44 INCOTERMS Elementos curriculares 1
T: 47 Origen de las mercancias e Elementos curriculares 2
9 Intrastat
T 46y 48 | Valor en aduana, DV v Elementos curriculares 3
Setub 16 COMERCIO aranceles
ctubre INTERNACIONAL
- T: 45 y 49 | Valor estadistico vy DUA Temporalizacion 1
T 41 DUA + REPASO MES Temporalizacion 2
30
[
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MES DIA clase BLOQUE TEMAS PRACTICA DIDACTICA
. T: 52y 53 | Capitalizacion simple y Metodologia 1
compuesta
? 13 T- 54y 55 Fentas Metodologia 2
| . MATEMATICAS _ : . .
g Moviembre 20 FINANCIERAS T 40y 43 Prestamos y emprestitos Metodologia 3
/ T-23y 24 Inversiones (payback, VAN vy Evaluacion 1
TIR) + REPASO MES
27
v 8 SIMULACRO 1
4 T-1y2 Microeconomia y Evaluacion 2
‘ macroeconomia
Diciemb 1 T3y4d Balanza de pagos Evaluacion 3
iciembre -
ECONOMIA . . .
18 T-28y 29 Contabilidad Atencion a la diversidad
FPunto muerto y PMM + Desarrollo unidad didactica
23 26 - REPASO MES
] 2 T3 Estadistica 1. Probabilidad, Entrega de programaciones
distribuciones e intervalos
8 T-5y7 Estadistica 2. Muesireo UT_Introduccion y normativa
15 ‘ Estadistica 3. Segmentacion UT_Contextualizacion
Enero ESTADISTICA (Belson y Chi-cuadrado)
T-Gy42 Estadistica 4. Segmentacion UT_Elementos curriculares 1
(Sonsquit & Morgan) y
22 Mumeros Indices
Estadistica 5. + REFASO
MES
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UT_Metodologia 1

29
5
L T 50y 51 UT_Metodologia 2
12 T: 56 y 57 UT_Evaluacion 1
19 T- 58y 50 UT_Evaluacion 1
FINANCIACION T 61y Fa[:t_nqng, forfaiting, remesas Entrega Unidades didacticas
y credito documentario +
Febrero INTERMACIOMNALY REPASO MES
MEDIOS DE PAGO
T 63
26
g SIMULACRO 2
A T 6hy 66 | Transporte 1 Preparacion del discurso y
defensa
12 T 67y 68 | Transporie 2
Marzo 19 T SPORTE T 69y 70 Transporte 3
™ Transporie 4 + REFASD MES
26 I
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Repaso 1. Marketing, compras

Dudas finales y entrega final de

Padi\\

2 ¥ ventas programaciones
g T17y 22 Repaso 2. Comercio
Internacional
Abril 16 REPASOS Y T-20y 21 | Repaso 3. Matematicas
DEFENSAS Financieras
23 T: 60y 64 | Repaso 4. Economia
T-15y 25 | Repaso 5. Estadistica
30
- T30y 31 Repaso 6. Financiacion y Defensas
Medios de pago
14 Repaso 7. Transporte
T 32y 33 Repaso &. Marketing, compras
21 ¥ ventas.
Repaso 9. Comercio
REPASOS Y Internacional
Mayo DEFENSAS
23
SIMULACRO 3
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4 T 34y 35 Repaso 10. Matematicas Defensas
financieras
11 T- 26y 27 |Repaso 11. Economia
Junio REPASOS Y
18 DEFENSAS T 36y 37 Repaso 12. Estadistica.
T 38y 30 DEFENSAS
8
N® TOTAL 1 Defensas

cente ala obtencion de un ti
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Resultados satisfaccionen
nuestro centro

% plena satisfaccion con % de alumnos que recomiendan
el centro nuestro centro
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MODALIDADES

Una clase semanal de 6 horas, que permanecera grabada durante 7 dias para que puedas visualizarla en otro momento.

PRESENCIAL ONLINE

6 horas de clase semanales e 6 horas de clase semanales en directo por

Acceso al campus AulaTechos (mensajeria, videoconferencia.
tutorias virtuales, chat, foros, descarga de « Acceso al campus AulaTecnos (mensajeria, tutorias

material, etc.) virtuales, chat, foros, descarga de material, etc.)

Posibilidad de acceder ala clase online en caso B o0 on-line se aVa a caRo a BuuEE

de no poder asistir de forma presencial plataforma de videoconferencia, asi como de la

- s ; plataforma educativa AulaTechnos.
Comunicacién continua con los preparadores a

| " Comunicacién continua con los preparadores a
traveées del campus virtual.

través del campus virtual.

*Ensefanza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de profesionalidad.



Preparacion Online

Nuestro meétodo Online esta basado enla
virtualizacion del aula a través de un
sistema de plataforma de
videoconferencia con una arquitectura
tecnologica muy avanzada. El alumnado
accede al aula como lo haria un alumno
presencial, pero sin moverse de casa.

Sencillo Multiplataforma

TecnosZubia

OPOSICIONES DONGERHErSS

*Ensenanza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de profesionalidad.



AulaTechos

AulaTecnos es el aula virtual de Tecnoszubia. Centro de Estudios Tecnoszubia pretende usar de

manera intensiva las nuevas tecnologias para gue con el apoyo del equipo técnico se convierta en una
ventaja con respecto al resto de aspirantes. En todo momento el personal del Centro estara accesible
para ayudar a los alumnos gque tuvieran mas dificultad con el uso de las TIC.

*Ensenanza no oficial y no conducente a la obtencion de un titulo con caracter oficial o certificado de profesionalidad.




Precio matricula 150€

Si te matriculas antes del 30 de junio, las tarifas de las mensualidades son las siguientes:

Nuevos Alumnos Antiguos Alumnos

Precio mensualidad 1852170€ 15eS140€

Si te matriculas después del 30 de junio, el precio de la mensualidad varia en funcion del mes de incorporacion, segun la siguiente tabla:

Sicomienzas en: Nuevos Alumnos Antiguos Alumnos
Julio-septiembre 180€ 150€
Noviembre 190€ 160€
Diciembre 200€ 170€
Enero 210€ 180€
Marzo 240€ 210€

‘pepljeuoIsajodd sp 0pEDIIJISD O [EIOLO J810BJIED UOD 0N UN 8P UQIOUS1C0 B B 81USONPUOD OU A [BI01J0 OU BZUBUSSUT,

Abril 280€ 250€
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Tu opcion de futuro
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