ANEXO 1
Referente profesional
A) Perfil profesional

a) Perfil profesional.

El perfil profesional del titulo de Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios Co-
merciales queda determinado por su competencia general, sus competencias profesionales,
personales y sociales, y por la relacion de cualificaciones y, en su caso, unidades de compe-
tencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales incluidas en el titulo.

b) Competencia general.

La competencia general de este titulo consiste en gestionar las operaciones comerciales
de compraventa y distribucion de productos y servicios, y organizar la implantacion y anima-
cion de espacios comerciales segun criterios de calidad, seguridad y prevenciéon de riesgos,
aplicando la normativa vigente.

c) Cualificaciones y unidades de competencia.

Las cualificaciones y unidades de competencia incluidas en el titulo de Técnico Superior
en Gestién de Ventas y Espacios Comerciales son las siguientes:

1. Cualificacién profesional completa:

COM158-3: Implantacién y animacién de espacios comerciales, que comprende las
siguientes unidades de competencia:

—-UC0501-3: Establecer la implantacién de espacios comerciales.
—UC0502-3: Organizar la implantacion de productos/servicios en la superficie de venta.

—UCO0503-3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios comer-
ciales.

—UCO0504-3: Organizar y supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento
comercial.

2. Cualificaciones profesionales incompletas:
COM314-3: Gestion comercial de ventas:

—UC1000-3: Obtener y procesar la informacion necesaria para la definicion de estrategias
y actuaciones comerciales.

—-UC1001-3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales.

—UC0239-2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes ca-
nales de comercializacion.

—UCO0503-3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios comer-
ciales.

COM652-3: Gestion de marketing y comunicacion:
—UC2185-3: Asistir en la definicidn y seguimiento de las politicas y plan de marketing.
COM312-3: Asistencia a la investigacion de mercados:

—UC0993-3: Preparar la informacioén e instrumentos necesarios para la investigacion de
mercados.

—UC0997-3: Colaborar en el analisis y obtenciéon de conclusiones a partir de la investi-
gacion de mercados.

COM318-3: Organizacion y gestién de almacenes:

—-UC1014-3: Organizar el almacén de acuerdo a los criterios y niveles de actividad pre-
vistos.

—-UC1015-2: Gestionar y coordinar las operaciones del almacén.



COM315-3: Gestion y control del aprovisionamiento:

—UC1003-3: Colaborar en la elaboracion del plan de aprovisionamiento.
—UC1004-3: Realizar el seguimiento y control del programa de aprovisionamiento.
COM442-3: Gestion comercial y financiera del transporte por carretera:

—-UC2183-3: Gestionar la actividad econdmico-financiera del transporte por carretera.
d) Competencias profesionales, personales y sociales.

1) Realizar las gestiones necesarias para la constitucién y puesta en marcha de una
empresa comercial, planificando y gestionando la obtencién de los recursos financieros nece-
sarios que procuren la rentabilidad econdémica y financiera de la empresa.

2) Asistir en la elaboracién y seguimiento de las politicas y planes de marketing, anali-
zando las variables de marketing mix para conseguir los objetivos comerciales definidos por
la empresa.

3) Planificar y desarrollar acciones de marketing digital, gestionando paginas web y
sistemas de comunicacién a través de Internet, para lograr los objetivos de marketing y de la
politica de comercio electronico de la empresa.

4) Obtener, analizar y organizar informacion fiable de los mercados, aplicando técnicas
estadisticas, y establecer un sistema de informacion eficaz (SIM), que sirva de apoyo en la
definicion de estrategias comerciales y en la toma de decisiones de marketing.

5) Organizary supervisar la implantacion de espacios comerciales y el montaje de es-
caparates, definiendo las especificaciones de disefio y materiales, para conseguir transmitir
la imagen de espacio comercial definida que atraiga a los clientes potenciales y lograr los
objetivos comerciales establecidos.

6) Organizar y controlar la implantacién de productos y/o servicios y el desarrollo de
acciones promocionales en espacios comerciales, determinando el surtido y las lineas de
actuacién de campafas promocionales para conseguir los objetivos comerciales estable-
cidos.

7) Elaborar el plan de ventas y gestionar la comercializacién y venta de productos y/o
servicios y la atencion al cliente, aplicando las técnicas de venta y negociacion adecuadas a
cada canal de comercializacion, para conseguir los objetivos establecidos en el plan de mar-
keting y lograr la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

8) Gestionar la fuerza de ventas, realizando la seleccién, formacién, motivacion y re-
muneracioén de los vendedores, definiendo las estrategias y lineas de actuacion comercial y
organizando y supervisando los medios técnicos y humanos para alcanzar los objetivos de
ventas.

9) Realizar y controlar el aprovisionamiento de materiales y mercancias en los planes
de produccién y de distribucién, asegurando la cantidad, calidad, lugar y plazos para cumplir
con los objetivos establecidos por la organizacién y/o clientes.

10) Organizar el almacenaje de las mercancias en las condiciones que garanticen su
integridad y el aprovechamiento 6ptimo de los medios y espacios disponibles, de acuerdo con
los procedimientos establecidos.

11) Comunicarse en inglés con fluidez, tanto de palabra como por escrito, con todos los
operadores y organismos que intervienen en operaciones comerciales.

12) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales, manteniendo actualizados los cono-
cimientos cientificos, técnicos y tecnolégicos relativos a su entorno profesional, gestionando
su formacién y los recursos existentes en el aprendizaje a lo largo de la vida y utilizando las
tecnologias de la informacion y la comunicacion.

13) Resolver situaciones, problemas o contingencias con iniciativa y autonomia en
el ambito de su competencia, con creatividad, innovacion y espiritu de mejora en el trabajo
personal y en el de los miembros del equipo.



14) Organizar y coordinar equipos de trabajo con responsabilidad, supervisando el
desarrollo del mismo, manteniendo relaciones fluidas y asumiendo el liderazgo, asi como
aportando soluciones a los conflictos grupales que se presenten.

15) Comunicarse con sus iguales, superiores, clientes y personas bajo su responsabi-
lidad, utilizando vias eficaces de comunicacion, transmitiendo la informacién o conocimientos
adecuados y respetando la autonomia y competencia de las personas que intervienen en el
ambito de su trabajo.

16) Generar entornos seguros en el desarrollo de su trabajo y el de su equipo, super-
visando y aplicando los procedimientos de prevencién de riesgos laborales y ambientales, de
acuerdo con lo establecido por la normativa y los objetivos de la empresa.

17) Supervisar y aplicar procedimientos de gestion de calidad, de accesibilidad univer-
sal y de «disefio para todosy, en las actividades profesionales incluidas en los procesos de
produccion o prestacién de servicios.

18) Realizar la gestion basica para la creacién y funcionamiento de una pequefia empresa
y tener iniciativa en su actividad profesional con sentido de la responsabilidad social.

19) Ejercer sus derechos y cumplir con las obligaciones derivadas de su actividad pro-
fesional, de acuerdo con lo establecido en la legislacion vigente, participando activamente en
la vida econémica, social y cultural.

B) Sistema productivo

a) Entorno profesional y laboral.

Las personas que obtienen este titulo ejercen su actividad en empresas de cualquier sector
productivo y principalmente del sector del comercio y marketing publico y privado, realizando
funciones de planificacion, organizacién y gestion de actividades de compraventa de productos
y servicios, asi como de disefio, implantacion y gestién de espacios comerciales.

Se trata de trabajadores por cuenta propia que gestionan su empresa realizando acti-
vidades de compraventa de productos y servicios, o de trabajadores por cuenta ajena que
ejercen su actividad en el departamento de ventas, comercial o de marketing dentro de los
subsectores de:

—Industria, comercio y agricultura, en el departamento de ventas, comercial o de mar-
keting.

—Empresas de distribucion comercial mayorista y/o minorista, en el departamento de
compras, ventas, disefio e implantacion de espacios comerciales, comercial o de marketing.

—Entidades financieras y de seguros, en el departamento de ventas, comercial o de
marketing.

—Empresas intermediarias en el comercio como agencias comerciales, y empresas de
asesoramiento comercial y juridico, entre otras.

—Empresas importadoras, exportadoras y distribuidoras-comercializadoras.
—Empresas de logistica y transporte.

—Asociaciones, instituciones, organismos y organizaciones no gubernamentales
(ONG).

Las ocupaciones y puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:
—Jefe de ventas.

—Representante comercial.

—Agente comercial.

—Encargado de tienda.

—Encargado de seccion de un comercio.



—Vendedor técnico.

—Coordinador de comerciales.

—Supervisor de telemarketing.

—Merchandiser.

—Escaparatista comercial.

—Disefiador de espacios comerciales.

—Responsable de promociones punto de venta.
—Especialista en implantacion de espacios comerciales.
b) Contexto territorial de Navarra.

Los estudios mas recientes realizados en este sector en la Comunidad Foral revelan que
este sector profesional se caracteriza por su juventud y dinamismo, en el que desarrollan su
actividad profesionales relativamente jévenes y con un elevado nivel de cualificacion.

La oferta de servicios de las empresas revela que no es un sector con un alto grado de
especializaciéon por lo que cabe entender que profesionales con una formacién polivalente
pueden contar con buenas oportunidades de desarrollarse en este sector. Esto parece verse
ratificado por el hecho de que los aspectos que las empresas sefialan como mas determinantes
para el futuro son la gestion de los espacios comerciales.

c) Prospectiva.

La importancia que el sector del comercio tiene en Espafia queda reflejada en el hecho
de ser el sector productivo que mayor nimero de empresas y trabajadores tiene. Es por tanto
necesario que el sector del comercio cuente con profesionales con formacién suficiente en
técnicas de venta, habilidades de comunicacién y gestion de establecimientos comerciales, que
sean capaces de aprovechar las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion para
gestionar el conocimiento empresarial necesario para cumplir con los objetivos comerciales
fijados por la direccién de marketing. Una formacion que tradicionalmente es autodidactay a
veces poco decisiva a la hora de conseguir un puesto de trabajo en el sector del comercio.
Pero actualmente el sector necesita profesionales con formacién de calidad, permanente y
que sean capaces de aprovechar las oportunidades que las tecnologias de la informacion y
la comunicacion les brinda.

Este titulo no solo actualiza la formacién de gestion comercial, sino que la amplia dentro
del ambito de la gestion de compras y proporciona formacion especifica de ventas y de orga-
nizacion de equipos de venta, ademas de incluir una formacién mas amplia en gestiéon de
espacios comerciales, incidiendo en el disefio del establecimiento y de los escaparates. Tam-
bién se incorpora la actualizacién necesaria en las nuevas tecnologias de la informacion,
imprescindibles como medio de comunicacion entre la empresa comercial y su entorno.

Las funciones de este técnico en el puesto de trabajo estaran afectadas de forma consi-
derable por la aplicacion generalizada de las nuevas tecnologias a las tareas administrativas
y de gestion de actividades, que se aplican fundamentalmente a:

—Los procesos de planificacion, organizacion, gestion y control de las actividades de
comercio.

—Los procesos de gestiéon administrativa del comercio.

—Los procesos de comercializacion de los productos y servicios.
—La comunicacién con el cliente.

—El tratamiento y analisis de la informacion recibida.

—El control de calidad de los servicios prestados.

—Los métodos de organizacién del trabajo.

Los cambios tecnoldgicos de caracter digital que se han producido en los ultimos afios,
principalmente en el ambito de las telecomunicaciones a nivel mundial con la generalizacion



del uso de Internet, ha provocado un flujo adicional de informacion que debe ser aprovechado
por las empresas del sector comercial para generar valor afiadido en la calidad de los produc-
tos y servicios ofrecidos, asi como una mayor eficacia en su relacién con otras empresas y/o
clientes, entre las que se pueden mencionar:

—El uso generalizado de Internet para realizar comunicaciones y gestiones via correo
electronico.

—El uso de medios y sistemas de comunicacion digitales para desarrollar diferentes
acciones de marketing.

—El uso de medios de comunicacion seguros para realizar transacciones comerciales y
gestion de documentos de forma fiable, segura y confidencial.

En consecuencia, el perfil profesional del titulo dentro del sector del comercio, marca
una evolucién hacia aquellas competencias que no solo aporten al sector eficiencia técnica 'y
econdmica, sino que también logren la incorporacion y aprovechamiento de las nuevas tecno-
logias en el funcionamiento de las empresas del sector comercial, para conseguir un comercio
mas justo, transparente y equitativo.

ANEXO 2
Curriculo
A) Objetivos generales del ciclo formativo

a) Conocery valorar las fuentes y productos financieros disponibles, tales como créditos,
préstamos y otros instrumentos financieros, asi como las posibles subvenciones y seleccionar
los mas convenientes para la empresa, analizando la informacién contable y evaluando los
costes, riesgos, requisitos y garantias exigidas por las entidades financieras, para obtener los
recursos financieros necesarios que se requieren en el desarrollo de la actividad.

b) Elaborarinformes de base y briefings, analizando y definiendo las diferentes estrategias
comerciales de las variables de marketing mix, para asistir en la elaboracién y seguimiento de
las politicas y planes de marketing.

c) Utilizar las nuevas tecnologias de la comunicacion a través de Internet, construyendo,
alojando y manteniendo paginas web corporativas y gestionando los sistemas de comunicacion
digitales, para planificar y realizar acciones de marketing digital.

d) Disefar planes de investigacién comercial, determinando las necesidades de infor-
macion, recogiendo los datos secundarios y primarios necesarios para obtener y organizar
informacion fiable de los mercados.

e) Elaborar informes comerciales, analizando la informacién obtenida del mercado
mediante la aplicacion de técnicas estadisticas, para establecer un sistema de informacion
de marketing eficaz (SIM).

f) Determinar los elementos exteriores e interiores que permitan conseguir laimagen y
los objetivos comerciales deseados, para organizar y supervisar la implantacion de espacios
comerciales.

g) Definirlas especificaciones de disefio y materiales que consigan transmitir la imagen
corporativa de la empresa o de la marca, para organizar y supervisar el montaje de escaparates
de espacios comerciales.

h) Determinar la amplitud y profundidad del surtido y su ubicacién en la superficie de
venta, asignando recursos materiales y humanos segun criterios de eficacia, para organizar
y controlar la implantacion de productos y/o servicios.

i) Determinar el plan de campafias promocionales, seleccionando y formando recursos
humanos, para organizar y controlar el desarrollo de acciones promocionales en espacios
comerciales.



j) Definir los argumentarios de venta y las lineas de actuacién comercial, analizando la
informacion procedente de los clientes, la red de ventas, el briefing del producto y el sistema
de informacién de mercados, para elaborar el plan de ventas.

k) Negociary cerrar contratos de compraventa con clientes, utilizando técnicas de venta
adecuadas y prestando al cliente un servicio de calidad, para gestionar la comercializacion y
venta de productos y/o servicios y la atencion al cliente.

I) Dimensionar el equipo de ventas, fijando los criterios de seleccién, formacién, moti-
vacion y remuneracion de los vendedores, liderando y organizando al equipo y estableciendo
las medidas de seguimiento y control de su actuacion comercial, para gestionar la fuerza de
ventas.

m) Analizar las necesidades de materiales y de recursos necesarios en los planes de
produccion y distribucién y programar los flujos de materiales y productos ajustandose a los
objetivos, plazos y calidad del proceso para realizar y controlar el aprovisionamiento de ma-
teriales y mercancias.

n) Analizar los procesos de almacenaje y los métodos de gestion de stocks aplicables
en la organizacion de un almacén, valorando la distribucion interna y el sistema de manipula-
cién de las mercancias y aplicando la normativa vigente en materia de seguridad e higiene,
garantizando su integridad y optimizando los recursos disponibles, para organizar el almace-
naje de las mercancias.

i) Gestionar en inglés las relaciones con clientes, proveedores, organismos publicos,
banca nacional e internacional y demas operadores que intervienen en las actividades co-
merciales.

0) Analizar y utilizar los recursos y oportunidades de aprendizaje relacionados con la
evolucion cientifica, tecnolégica y organizativa del sector y las tecnologias de la informacién y
la comunicacion, para mantener el espiritu de actualizacion y adaptarse a nuevas situaciones
laborales y personales.

p) Desarrollar la creatividad y el espiritu de innovacién para responder a los retos que
se presentan en los procesos y en la organizacion del trabajo y de la vida personal.

q) Tomar decisiones de forma fundamentada, analizando las variables implicadas, inte-
grando saberes de distinto ambito y aceptando los riesgos y la posibilidad de equivocacion en
las mismas, para afrontar y resolver distintas situaciones, problemas o contingencias.

r) Desarrollar técnicas de liderazgo, motivacion, supervisiéon y comunicacion en contextos
de trabajo en grupo, para facilitar la organizacion y coordinacién de equipos de trabajo.

s) Aplicar estrategias y técnicas de comunicacion, adaptandose a los contenidos que
se van a transmitir, a la finalidad y a las caracteristicas de los receptores, para asegurar la
eficacia en los procesos de comunicacion.

t) Evaluar situaciones de prevencion de riesgos laborales y de protecciéon ambiental,
proponiendo y aplicando medidas de prevencién personales y colectivas, de acuerdo con la
normativa aplicable en los procesos de trabajo, para garantizar entornos seguros.

u) Identificary proponer las acciones profesionales necesarias, para dar respuesta a la
accesibilidad universal y al «disefio para todos».

v) lIdentificar y aplicar parametros de calidad en los trabajos y actividades realizados
en el proceso de aprendizaje, para valorar la cultura de la evaluacién y de la calidad y ser
capaces de supervisar y mejorar procedimientos de gestion de calidad.

w) Utilizar procedimientos relacionados con la cultura emprendedora, empresarial y de
iniciativa profesional, para realizar la gestién basica de una pequefia empresa o emprender
un trabajo.

x) Reconocer sus derechos y deberes como agente activo en la sociedad, teniendo en
cuenta el marco legal que regula las condiciones sociales y laborales, para participar como
ciudadano democrético.



B) Mdédulos profesionales
a) Denominacién, duracion y secuenciacion

Se relacionan los médulos profesionales del Técnico Superior en Gestién de Ventas y
Espacios Comerciales con detalle de su denominacién, duracién y distribucion temporal.

cODIGO DENOMINACION HORAS TOTALES CLASES SEMANALES CURSO
0623 Gestion econdmica y financiera de la empresa 190 6 1.°
0625 Logistica de almacenamiento 130 4 1.°
0928 Organizacion de equipos de ventas 100 3 1.°
0930 Politicas de marketing 190 6 1.°
0931 Marketing digital 160 5 1.°
1010 Investigacion comercial 130 4 1.°
NAO1 Inglés | (1) 60 2 1.0
0179 Inglés 110 5 2°
0626 Logistica de aprovisionamiento 90 4 2°
0926 Escaparatismo y disefio de espacios comerciales 180 8 2.°
0927 Gestion de productos y promociones en el punto de venta 110 5 2°
0929 Técnicas de venta y negociacion 110 5 2°
0932 Proyecto de gestion de ventas y espacios comerciales 30 En horario de empresa 2°
0933 Formacion y orientacion laboral 70 3 2.°
0934 Formacion en centros de trabajo 340 En horario de empresa 2°

(1) Modulo obligatorio en la Comunidad Foral de Navarra.

b) Desarrollo de médulos profesionales

Moédulo Profesional: Gestion econémica y financiera de la empresa
Codigo: 0623

Equivalencia en créditos ECTS: 12

Duracién: 190 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Recopila informacioén sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de creacion
de empresas, valorando el impacto sobre el entorno de actuacion e incorporando valores
eticos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha evaluado el concepto de cultura emprendedora y su importancia como fuente
de creacién de empleo y bienestar social.

b) Se ha valorado la importancia de la iniciativa individual, la creatividad, la formacion
y la colaboracion, para tener éxito en la actividad emprendedora.

c) Se han descrito individualmente las funciones basicas de la empresa y se han ana-
lizado todas en conjunto como un sistema integral.

d) Se han identificado los principales componentes del entorno general que rodea a la
empresa: econémico, social, demografico y cultural.

e) Se han evaluado los conceptos de cultura empresarial e imagen corporativa, y su
relacion con los objetivos empresariales.

f) Se ha reconocido el fenémeno de la responsabilidad social de la empresa y su im-
portancia como elemento de estrategia empresarial.

g) Se han identificado practicas que incorporan valores éticos y sociales.




h) Se ha llevado a cabo un estudio de viabilidad econémica y financiera de una
pyme.
2. Establece la forma juridica de la empresa, ajustandose a la normativa vigente.

Criterios de evaluacion:
a) Se han evaluado las distintas formas juridicas de las empresas.

b) Se han calculado los gastos de constitucion y puesta en marcha de la empresa,
derivados de las distintas formas juridicas, consultando la legislacion vigente.

c) Se ha obtenido informacién sobre las posibles ayudas y subvenciones oficiales para
la creaciéon de una empresa.

d) Se ha seleccionado, a partir de un estudio comparativo, la forma juridica mas ade-
cuada, valorando los costes, la responsabilidad y las obligaciones juridicas.

e) Se han determinado los tramites juridicos y administrativos que hay que realizar para
la constitucion de la empresa, a partir de la informacién obtenida en las administraciones y
organismos competentes.

f) Se han determinado los tramites administrativos, autorizaciones, licencias y, en su
caso, capacitacion profesional que se requieren para la puesta en marcha de una empresa.

g) Se han identificado las obligaciones laborales y fiscales derivadas del ejercicio de la
actividad econdémica de la empresa.

h) Se han analizado las funciones de los sindicatos, comités de empresa, representantes
de personal, inspectores de trabajo y otras instituciones sociales que intervienen en el sector
correspondiente.

i) Se han analizado las situaciones de insolvencia, quiebra, suspension de pagos y el
procedimiento de concurso de acreedores en casos de insolvencia, asi como la responsabi-
lidad del empresario.

3. Organiza los tramites para la obtencién de los recursos necesarios para la financiacion
de las inversiones y suministros, evaluando las distintas alternativas financieras posibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los organismos que informan sobre la obtencion de ayudas y
subvenciones publicas para la adquisicion y renovacion de activos.

b) Se ha obtenido informacién sobre los instrumentos financieros y de crédito mas ha-
bituales para la financiacion de las inversiones y demas operaciones de la empresa.

c) Se haanalizado la informacion sobre el procedimiento, requisitos, garantias y docu-
mentacion que se exige para obtener un crédito o un préstamo en una entidad financiera.

d) Se han calculado los costes y se han analizado los requisitos y garantias exigidos,
en las operaciones de leasing y renting, para la compra de vehiculos y otros inmovilizados.

e) Se han diferenciado los conceptos de interés nominal e interés efectivo y la tasa
anual equivalente (TAE), tanto en inversiones como en instrumentos financieros (préstamos
y créditos).

f) Se han calculado los costes y las cuotas de amortizacion de un préstamo, mediante
los sistemas de amortizacion mas utilizados.

g) Se ha seleccionado la alternativa financiera mas ventajosa para la adquisicion de
vehiculos, maquinaria y otros activos en funcion de costes, riesgos y garantias.

h) Se ha analizado el procedimiento y las condiciones para solicitar los avales, fianzas
y garantias bancarias que se requieren para realizar determinadas operaciones de transporte
especial.

i) Se han utilizado hojas de célculo para analizar, mediante las funciones oportunas,
diferentes operaciones financieras.



4. Determina las formalidades para la compraventa y/o el alquiler de los vehiculos y
otros activos, analizando las necesidades de inversiones y suministros y los recursos finan-
cieros necesarios.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las necesidades de vehiculos, instalaciones, maquinaria y otros
activos, y los suministros necesarios en las empresas.

b) Se han analizado las diferencias fundamentales entre la compraventa o el alquiler de
vehiculos, maquinaria e inmovilizados necesarios para el ejercicio de la actividad.

c) Se hanidentificado las variables de un plan de inversion, diferenciando la financiacion
propia y ajena, y la recuperacién de las inversiones a corto y a largo plazo.

d) Se han determinado las necesidades de suministros y servicios de mantenimiento y re-
puestos, asi como los costes que se derivan de los distintos sistemas de aprovisionamiento.

e) Se han evaluado diferentes planes de inversion a partir de los costes y la prevision
de ingresos.

f) Se han analizado las ventajas y los inconvenientes de los mercados de primera y
segunda mano, de alquiler de vehiculos y otros activos.

g) Se ha contactado via online y offline con diferentes proveedores y suministradores
potenciales y se ha solicitado la presentacion de ofertas y presupuestos de acuerdo con las
especificaciones recibidas.

h) Se han evaluado las diferentes alternativas para la adquisicion y renovacion de ve-
hiculos, maquinaria e instalaciones, a partir del analisis comparativo de los presupuestos de
compra y condiciones de pago.

i) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la gestion de compras.

5. Elabora facturas, recibos y documentos de cobro y pago de los productos y de los
servicios prestados, aplicando las normas mercantiles y fiscales de facturacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han interpretado las normas mercantiles y fiscales y los usos del comercio que
regulan la facturacion de productos y/o servicios, incluyendo la facturacion electrénica.

b) Se han identificado los impuestos que gravan los servicios de transporte y los tipos
de gravamen aplicables en cada caso.

c) Se han interpretado los aspectos del Impuesto sobre el Valor Aiadido (IVA) y las
obligaciones establecidas para la facturacion de productos y/o servicios nacionales e inter-
nacionales.

d) Se harealizado la facturacion de la venta de productos y/o la prestacién de servicios,
utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

e) Se han analizado las caracteristicas, los costes de gestién de cobro y negociacion
y los riesgos de los diferentes medios de pago o cobro.

f) Se han gestionado los impagados de clientes, cumpliendo los requisitos y plazos
contemplados en la normativa vigente.

g) Se han supervisado las condiciones de pago y cobro de las operaciones en divisas.

6. Gestiona el proceso contable y fiscal de la empresa, aplicando la normativa mercantil
y fiscal vigente, y los principios y normas del Plan General Contable.

Criterios de evaluacion:

a) Se han diferenciado las distintas partidas del balance, analizando su relacion funcio-
nal: activo (fijo y circulante), pasivo (fijo y circulante) y patrimonio neto.

b) Se han diferenciado los conceptos de inversion, gasto, pago, ingreso y cobro.

c) Se hanregistrado las operaciones realizadas y se ha calculado el resultado, de acuerdo
con los principios generales y las normas de valoracion del Plan General Contable.



d) Se ha determinado la amortizacion de los vehiculos y demas elementos del inmovi-
lizado, de acuerdo con la normativa fiscal vigente y el Plan General Contable.

e) Se han elaborado las cuentas anuales de acuerdo con del Plan General Contable
para las pymes.

f) Se han identificado las obligaciones fiscales derivadas de la aplicacion y gestion del
Impuesto sobre el Valor Adadido (IVA).

g) Se han establecido las gestiones que se han de realizar para la liquidacién del Im-
puesto de Circulaciéon de Vehiculos, interpretando la normativa que lo regula.

h) Se han identificado los impuestos sobre determinados vehiculos, asi como las tasas,
canones y derechos de uso que hay que pagar por la utilizacién de determinadas infraestruc-
turas.

i) Se han determinado las obligaciones fiscales relativas a los impuestos que gravan los
beneficios, en funcion de la forma juridica de la empresa: IRPF e Impuesto de Sociedades.

i) Se ha utilizado una aplicacion informatica de contabilidad.

7. Determina la rentabilidad de las inversiones y la solvencia y eficiencia de la empresa,
analizando los datos econémicos y la informacién contable disponible.

Criterios de evaluacion:

a) Se haanalizado e interpretado la informacion contable y los estados financieros para
la toma de decisiones empresariales.

b) Se hanempleado las aplicaciones y utilidades de la informacion contable y los estados
financieros para una gestion eficaz de la empresa.

c) Se han valorado las relaciones del equilibrio necesarias entre las inversiones reali-
zadas vy los recursos financieros propios y ajenos, diferenciando entre la financiacion basica
y la del circulante.

d) Se han aplicado los métodos mas habituales para la evaluacién de la rentabilidad de
inversiones: tasa interna de rentabilidad (TIR), valor actual neto (VAN) y tasa de retorno.

e) Se ha calculado el valor de adquisicion, vida util, valor actual, valor de reposiciéon y
valor residual de los elementos del inmovilizado.

f) Se han calculado los flujos de tesoreria o cash-flow y el periodo medio de madura-
cion.
g) Se ha calculado el punto muerto o umbral de rentabilidad.

h) Se han calculado los principales ratios e indicadores financieros para analizar los
estados financieros a través del balance y la cuenta de resultados.

i) Se han utilizado hojas de calculo para la determinacién de los diferentes ratios finan-
cieros y para el calculo de la rentabilidad de la empresa.

Contenidos.

Recopilacion de informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de crea-
cion de empresas:

—Plan de empresa: la idea de negocio.

—Factores claves de los emprendedores: iniciativa, creatividad y formacion.

—Funciones basicas de la empresa.

—La empresa como sistema.

—Andlisis del entorno general y especifico de una pyme.

—Relaciones de la pyme con su entorno.

—Relaciones de la pyme con el conjunto de la sociedad.

Establecimiento de la forma juridica de una empresa:

—La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.



—Sociedades civiles y comunidades de bienes.

—La sociedad mercantil. Tipos de sociedades.

—Sociedad andénima, sociedad limitada y otras.

—Sociedades laborales: anénima y limitada.

—Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte.
—Organismos e instituciones con competencias en el ambito del transporte.

—Constituciéon y puesta en marcha de la empresa: requisitos, obligaciones formales y
tramites que se deben realizar.

—Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucion y puesta en marcha de una em-
presa.

—Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

—La suspension de pagos. Contenido y efectos juridicos.

—La situacién de quiebra. Presupuestos de quiebra y consecuencias juridicas.
—El concurso de acreedores en situaciones de insolvencia.

—Responsabilidad del empresario en caso de insolvencia, quiebra o suspension de pa-
gos.

Organizacion de los tramites para la obtencion de recursos financieros:

—Inversion y financiacion: estructura econémica y estructura financiera de la empresa.
—Necesidades de inversiéon en la empresa.

—Fuentes de financiacion propia y ajena. Financiacion interna y externa.

—Relacion entre las inversiones y los recursos financieros. Equilibrio financiero. Capital
circulante o fondo de maniobra.

—Subvenciones oficiales y ayudas financieras a la actividad de la empresa.

—Financiacién a largo plazo. Productos financieros: préstamos y empréstitos, leasing y
renting. Otras formas de financiacion.

—Negociacion con las entidades financieras para la obtencion de recursos financieros.
Fianzas y garantias exigidas. Costes y riesgos financieros.

—Financiacién a corto plazo: créditos comerciales y aplazamientos de pago, créditos
bancarios, negociacion de efectos comerciales y factoring.

—Manejo de la hoja de calculo y otras aplicaciones informaticas para el calculo de los
costes financieros y la amortizacion de préstamos y otros productos financieros.

Formalidades y actuaciones para la compra y/o alquiler de vehiculos y otros activos:
—Determinacion de las necesidades de equipamiento e inversion.
—Gestidon de compras y alquiler de vehiculos y suministros.

—Analisis y seleccion de inversiones. Decisidbn de compra o alquiler de vehiculos y otros
inmovilizados.

—Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos.

—Presupuestos y condiciones de compra y de alquiler: cantidad, calidad, precio, descuen-
tos, plazos de entrega, impuestos, condiciones de pago y financiacion.

—Analisis comparativo y evaluacion de alternativas.

—Elaboracion de documentos relativos a la compra y alquiler de vehiculos y otros equi-
pamientos, utilizando las herramientas informaticas adecuadas. Elaboraciéon de contratos y
formulacion de pedidos.

—Creacion y mantenimiento de bases de datos de proveedores y suministradores: fichero
maestro de proveedores, altas y bajas, introduccién y actualizaciéon de datos.

—Utilizacién de una aplicacion informatica de gestion de compras.



Elaboracion de facturas, recibos y documentos de cobro y pago:
—Elaboracion de presupuestos.

—Facturacion de servicios y devengo de facturas: caracteristicas y requisitos legales,
modelos y tipos de facturas, cumplimentacion y expedicion de facturas.

—Conservacion y registro de facturas de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal.

—Fiscalidad de las operaciones de la empresa. Impuesto sobre el valor afiadido (IVA) y
otros tributos.

—Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de los productos y/o ser-
vicios.

—Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia bancaria, recibo norma-
lizado, letra de cambio, tarjeta de crédito y pagaré, entre otros.

—Seguimiento y control de cobros y pagos: gestion de impagados, reclamaciones y re-
negociacion de las condiciones de pago.

—Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.

—Manejo de una aplicacion informatica de facturacion.

Gestion del proceso contable y fiscal en las empresas:
—Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal.
—El patrimonio de la empresa: activo, pasivo y patrimonio neto.

—Las cuentas. Terminologia, estructura y tipos.

—Los libros contables y de registro.

—El Plan General Contable para las pymes.

—El ciclo contable. Anotaciones contables, amortizaciones y ajustes, célculo del resultado
y cierre del ejercicio.

—Valoracién del inmovilizado: amortizacion y deterioro de valor.
—Las cuentas anuales.

—El resultado del ejercicio.

—El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF).
—El Impuesto de Sociedades.

—El Impuesto sobre el Valor Afadido.

—El Impuesto de Circulaciéon de Vehiculos.

—Los impuestos sobre determinados vehiculos, peajes, tasas y canones por la utilizacién
de determinadas infraestructuras.

—Manejo de una aplicacion informatica de contabilidad financiera para el registro contable
y para la elaboracion de las cuentas anuales.

Determinacién de la rentabilidad de las inversiones:

—Interpretacion y analisis de la informacion contable y econémico-financiera de la empresa,
aplicable a la gestién empresarial.

—El punto muerto o umbral de rentabilidad.
—Evaluacion de inversiones y calculo de la rentabilidad.
—Periodo medio de maduracion.

—Equilibrios patrimoniales.

—Analisis e interpretacion de los resultados.

—Analisis de estados financieros de la empresa.
—Principales ratios financieros.



—Analisis econémico. Ratios de rentabilidad y eficiencia.
—Flujos de tesoreria o cash-flow.

—Utilizacién de la hoja de célculo y otras aplicaciones informaticas para el calculo de ratios
y para el analisis econdmico-financiero de la empresa.

Orientaciones didacticas.

El objetivo de este mddulo es que el alumnado adquiera las competencias necesarias para
llevar a cabo las actividades de recopilaciéon y analisis de informacion, deteccién de oportuni-
dades de creacion de empresas y valoracion del impacto en el entorno y eleccion de la forma
juridica de la empresa, incorporando valores éticos. Asi mismo, se pretende que adquiera
las destrezas para la elaboracion de documentos, toma de decisiones y gestion contable y
fiscal de la empresa, asi como para la determinacién de la rentabilidad y analisis de los datos
econdémicos. Toda la formacion se intentara organizar de manera que se estimule y fomente
la creatividad del alumnado.

En cuanto a la secuenciacién de los contenidos, se sugiere comenzar con las iniciativas
empresariales e ideas de negocios, para continuar con la tipologia de empresas segun su forma
juridica, lo que se corresponde con los contenidos enunciados en los dos primeros bloques
del apartado correspondiente.

A continuacién, podrian plantearse la determinacion de necesidad de equipamientos e
inversiones, asi como los diferentes recursos financieros (modos de financiacién) posibles
y busqueda de proveedores y suministradores, lo que se relaciona con los bloques cuarto y
tercero de Contenidos.

Posteriormente se abordarian los tres bloques de contenidos restantes en la secuencia ya
expuesta, es decir, la elaboracién de documentos de cobro y pago, la gestion de contabilidad
y tratamiento fiscal en las empresas y concluyendo con los analisis sobre la rentabilidad.

Para apoyar el tratamiento de los contenidos que hay que abordar en este médulo, se
proponen a continuacion una serie de actividades a desarrollar que podrian servir como re-
ferencia:

—Recopilar informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de negocios.
—Analizar las funciones basicas de la empresa.

—Identificar los principales componentes del entorno econémico, social, demografico y
cultural, que rodea a la empresa.

—Seleccionar la forma juridica mas adecuada, valorando costes, responsabilidad y obli-
gaciones juridicas.

—Identificar las obligaciones laborales y fiscales derivadas del ejercicio de la actividad
econdmica de la empresa.

—Calcular los costes y las cuotas de amortizacién de un préstamo, mediante los sistemas
de amortizaciéon mas utilizados.

—Aplicar programas informaticos de gestién de compras.

—Realizar la facturacion de la venta de productos y/o la prestacién de servicios, utilizando
las aplicaciones informaticas adecuadas.

—Reqistrar las operaciones realizadas por la empresa en el normal desarrollo de su
actividad.

—Calcular el resultado del ejercicio econdmico, de acuerdo con los principios generales
y las normas de valoracion del Plan General Contable.

—Analizar los estados financieros a través del balance y la cuenta de resultados.

—Utiliza hojas de calculo para la determinacion de los diferentes ratios financieros y para
el calculo de la rentabilidad de la empresa.



Para el adecuado desarrollo de estas actividades seria conveniente disponer de un aula
dotada con equipos informaticos que permitan al alumnado un trabajo activo directo, lo que
supone contar también con el software apropiado para trabajar hojas de texto y de calculo,
asi como disponer de acceso a Internet garantizado; seria interesante contar con el apoyo de
una pizarra digital, proyector y pantalla.

Se sugiere contar con prensa escrita y digital como recurso didactico. Se utilizara prensa
escrita especializada, como revistas de empresas, y aquellas que editen organismos oficiales,
tales como las Camaras de Comercio regionales, INE, Ayuntamientos, etc. Asi mismo, se
puede contar con prensa digital, como las paginas oficiales de los mencionados organismos,
y revistas digitales dedicadas a la empresa y a los negocios.

En la medida de lo posible, seria recomendable utilizar plataformas de contenidos que
permitan al alumnado trabajar tanto en el aula como desde su casa.

Modulo Profesional: Logistica de almacenamiento
Codigo: 0625

Equivalencia en créditos ECTS: 7

Duracién: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Relaciona la normativa especifica del almacenaje, reconociendo las normas de con-
tratacion y de tratamiento de mercancias especiales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado las normas que reglamentan las actividades de almacenaje y
distribucion.

b) Se ha aplicado la normativa en la cumplimentacion del contrato de depdsito.

c) Se han caracterizado las normas nacionales e internacionales sobre el almacenaje
de productos.

d) Se han analizado los aspectos que caracterizan un depdésito aduanero, una zona y
depésito franco y un local autorizado, entre otros.

e) Se han definido las formalidades y tramites que deben realizarse en un almacén.

f) Se han planificado, en el almacén, sistemas de calidad homologables a nivel inter-
nacional.

2. Organiza el proceso de almacenaje por tipo de actividad y volumen de mercancias,
optimizando los espacios y los tiempos de manipulacién.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado las condiciones y modalidades de los sistemas de almacenaje
segun diferentes variables.

b) Se han secuenciado los diferentes subprocesos del proceso logistico de almace-
naje.

c) Se ha realizado el disefio en planta del almacén, en funcién de las operaciones y
movimientos que hay que realizar.

d) Se han seleccionado equipos, medios y herramientas de manutencién, segun las
caracteristicas del almacén y de las mercancias almacenadas, aplicando criterios econdémicos,
de calidad y servicio.

e) Se han aplicado métodos y técnicas de optimizacion de los espacios de almacena-
miento.

f) Se han utilizado métodos de reduccion en los tiempos de localizacién y manipulacion
de las mercancias.



g) Se han seleccionado diferentes sistemas modulares de envasado y embalaje de las
mercancias del almacén.

h) Se han concretado procedimientos de prevencion de riesgos en el almacén.

3. Confecciona y controla el presupuesto del almacén, identificando desviaciones pro-
venientes de la asignacion de costes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las partidas y conceptos que hay que tener en cuenta para
elaborar un presupuesto estimativo del servicio de almacén.

b) Se ha calculado periddicamente el coste de funcionamiento del almacén.

c) Se hanidentificado los indicadores o estandares econémicos 6ptimos: coste por hora
y coste por servicio, entre otros.

d) Se han calculado los costes de almacén en funcién de la urgencia, plazos de entrega,
preparacion de mercancias, co-packing y paletizacién, entre otros.

e) Se han analizado las desviaciones sobre los costes previstos, identificando su causa
y origen, y proponiendo medidas correctoras de acuerdo con el procedimiento establecido por
la empresa.

f) Se ha preparado el presupuesto de gastos del almacén, teniendo en cuenta los costes
de la actividad y el nivel de servicio establecido, utilizando hojas de calculo informatico.

g) Se han calculado periédicamente los costes de funcionamiento del almacén, utilizando
hojas de calculo informatico.

4. Gestiona los stocks del almacén, asegurando su aprovisionamiento y expedicion.
Criterios de evaluacion:

a) Se han clasificado los diferentes tipos de inventarios y la finalidad de cada uno de
ellos.

b) Se han aplicado los conceptos de stock medio, minimo y 6ptimo, identificando las
variables que intervienen en su calculo y la velocidad de rotacién de las existencias.

c) Se han previsto las unidades necesarias de existencias en almacén para evitar
roturas de stock.

d) Se han valorado las existencias del almacén, utilizando diferentes métodos.

e) Se han controlado las existencias del almacén, supervisando el procedimiento y las
normas establecidas para identificar desviaciones del inventario y plantear medidas rectifica-
doras.

f) Se han realizado las tareas necesarias para atender los pedidos de mercancias
efectuados por los clientes y la expedicion de las mismas.

g) Se han registrado las altas, bajas y modificaciones de productos (codigo EAN), pro-
veedores, clientes y/o servicios por medio de herramientas informaticas.

h) Se han utilizado aplicaciones informaticas generales para gestionar los stocks y
especificas para la identificaciébn de materiales, gestion de pedidos, extraccion y registro de
salidas del almacén.

5. Gestiona las operaciones sujetas a la logistica inversa, determinando el tratamiento
a dar a las mercancias retornadas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado las actividades relacionadas con la logistica inversa segun la politica
de devolucion o acuerdos alcanzados con los clientes.

b) Se han previsto las acciones que hay que realizar con las mercancias retornadas:
reparacion, reciclado, eliminacion o reutilizacion en mercados secundarios.

c) Se han definido las medidas necesarias para evitar la obsolescencia y/o contamina-
cién de las mercancias retornadas.



d) Se han aplicado las normativas sanitarias y medioambientales vigentes.

e) Se ha disefiado la recogida de los envases retornables con la entrega de nueva
mercancia, aplicando la normativa vigente.

f) Se han clasificado las diferentes unidades y/o equipos de carga para su reutilizacién
en otras operaciones de la cadena logistica, evitando el transporte en vacio.

g) Se han clasificado los diferentes tipos de envases y embalajes para reutilizarlos,
siguiendo las especificaciones, recomendaciones y normativa vigente.

6. Supervisa los procesos realizados en el almacén, implantando sistemas de mejora
de la calidad del servicio y planes de formacion/reciclaje del personal.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado los elementos necesarios para la implantacion de un sistema de
calidad en el almacén, siguiendo las pautas de la empresa y/o clientes.

b) Se ha previsto la implantacion de sistemas de calidad y seguridad para la mejora
continua de los procesos y de los sistemas de almacenaje.

c) Se ha valorado el cumplimiento de los procesos y protocolos del almacén, partiendo
del plan o manual de calidad de la empresa.

d) Se ha valorado la implantaciéon y seguimiento de la mercancia por sistemas de ra-
diofrecuencia o con otras innovaciones tecnologicas.

e) Se han investigado los elementos necesarios para asegurar la trazabilidad de las
mercancias y el cumplimiento de la normativa relativa a la misma, utilizando sistemas de
gestion de almacenes.

f) Se han fijado los objetivos de un plan de formacion-tipo para mejorar la eficiencia y
calidad del servicio de almacén.

g) Se han detectado las necesidades de formacion inicial y continua, tanto individuales
como del equipo en su conjunto.

h) Se han utilizado programas de gestién de tareas y cronogramas para controlar las
tareas, los tiempos y el personal, cumpliendo con las normas de prevencion de riesgos labo-
rales.

Contenidos.

Relacién de la normativa especifica del almacenaje:

—Interpretacion de normativa nacional y europea aplicable al almacén y almacenaje de
mercancias.

—Marco legal del contrato de depésito y actividad de almacenaje-distribucion.

—Normativa especifica para mercancias especiales: peligrosas y perecederas, entre
otras.

—Regimenes de almacenamiento en comercio internacional.
Organizacion del proceso de almacén:
—Organizacion de los almacenes en empresas de fabricacion, distribucion y servicios.

—Tipos de almacenes. Andlisis de los tipos de sistemas de almacenaje: ventajas y des-
ventajas.

—Sistemas modulares. Unidades de carga: palés, y contenedores.
—La red de almacenes propios y ajenos.
—Disefio fisico del almacén: flujo de materiales y equipos de manipulacion.

—Caracteristicas y utilidades de distintos equipos de movimiento y almacenamiento: tipos
de estanterias y de carretillas.



—Sistemas de seguimiento de las mercancias: terminales de radio-frecuencia, codificacién
y lectores de barras, entre otros. Terminales portatiles y sistemas de reconocimiento de voz.

—Organizacion de actividades y flujos de mercancias en el almacén. Las zonas del alma-
cén: administracion, recepcion, expedicion, almacenaje, movimientos, pasillos y preparacion
de pedidos y distribucién. Picking. Cross docking.

—La optimizacién del espacio del almacén: el dimensionamiento.
—Gestidn y funcion del embalaje: proteccion, conservacion, manejabilidad. Tipologia.

—Normativa de seguridad e higiene en almacenes. Instalaciones generales y especi-
ficas.

—La ergonomia en el almacén.

Confeccion y control del presupuesto del almacén:

—Costes de almacenamiento y manutencién: variables que intervienen en su calculo.
—Coste de adquisicion.

—Tipologia de los costes de almacenamiento: por actividad (almacenaje y manutencion),
por imputabilidad (fijos y variables) y por origen (directos e indirectos).

—Coste por unidad almacenada.

—La hoja de célculo como herramienta de procesamiento de los datos.
Gestion de stocks:

—Concepto de stock y de gestion de stocks.

—Tipos de stock: minimo, seguridad, medio.

—Control econémico. Control de incidencias.

—El ciclo del pedido de cliente.

—Los costes en la gestion de stock: coste de pedido, coste de mantenimiento, coste de
financiacion, rotura de stock.

—Clasificaciéon ABC de productos.
—Criterios de valoracion de las existencias en almacén.
—Los ratios en la gestion de stock. Rotacién, obsolescencia.

—Software general que integre todos los aspectos del almacén, utilizando procesador de
texto, hoja de célculo, base de datos y cronogramas, entre otros.

—Programas especificos de gestion de almacenes y existencias: gestiéon de muelles,
gestion de almacenes, gestion de aprovisionamientos, gestion de existencias y elaboracién
de etiquetas, entre otros.

—Programas de gestion de compras/almacén/ventas: gestién de articulos, gestién de
almacén, gestion de fabricacion y gestion de ventas, entre otros.

Gestion de las operaciones sujetas a la logistica inversa:
—Devoluciones.

—Costes afectos a las devoluciones.

—Reutilizacion de unidades y equipos de carga.

—Contenedores y embalajes reutilizables.

Supervision de los procesos realizados en el almacén:

—Sistemas de calidad en el almacén.

—Aplicacion de sistemas de seguridad para personas y mercancias.

—Planes de formacion inicial y continua en el equipo de trabajo del almacén: objetivos y
métodos de formacion. Evaluacion de planes de formacion.

—Nuevas tecnologias aplicadas a la automatizacion e informatizacién de los procesos o
subprocesos del almacén.



Orientaciones didacticas.

El médulo de Logistica de almacenamiento tiene como objeto capacitar al alumnado
para desempefiar las funciones relacionadas con la organizacion y la gestion de la logistica
de almacenamiento. Concretamente, el alumnado debera de ser capaz de aplicar la normativa
existente sobre la actividad de almacenaje tanto en el &mbito nacional como en el internacional
e implantar sistemas de calidad en el almacén que mejoren su rendimiento.

Ademas deberan adquirir las competencias necesarias para organizar los almacenes por
tipo de empresa, productos, clientes y producciodn, entre otros; deberan controlar la distribucién
y manipulacion de las mercancias dentro del almacén y calcular los costes de funcionamiento
del almacén.

Por otra parte, se pretende que sean capaces de hacer una 6ptima gestion de los stocks y
tratar las mercancias tanto en el procedimiento normal de la empresa como las retornadas.

Todos los conceptos y procedimientos anteriores se trabajaran potenciando el uso de
equipos y medios informaticos: Software general (hoja de calculo, bases de datos) y programas
especificos de almacén y de gestion de stock.

La secuenciacién de contenidos que se propone como mas adecuada es la que estructura
el abordaje de contenidos y procedimientos en cinco bloques:

—El primer bloque versa sobre una introduccion a la logistica, tanto integral como inversa,
introduciendo al alumnado en la importancia de la logistica en general y los almacenes en
particular.

—El segundo bloque estudiara todos los condicionantes fisicos que componen el almacén:
sistemas de almacenamiento, sistemas de manipulacion, embalajes, envases, palé, contene-
dores, layout, zonas ... En este bloque se pretenden identificar todos los elementos presentes
en el almacén y su distribucion, asi como los distintos tipos de almacenes adecuados a cada
necesidad de la empresa.

—El tercer bloque se ocupara del funcionamiento del almacén: su localizacién, su dimen-
sion 6ptima, las actividades de un almacén en funcionamiento, picking, ABC, la optimizacion
del espacio.

—El cuarto bloque tratara sobre los costes del almacén: costes de almacenamiento, de
manipulacién, costes directos, costes indirectos. Las variables que intervienen en el analisis
y calculo de los costes de almacén.

—El quinto y ultimo bloque enfocara la gestién de stock. Los tipos de stock, célculo del
punto de pedido, los costes asociados a la gestién de stock.

Asimismo, existen contenidos que se trataran de forma transversal en cada bloque. La
normativa a aplicar, los sistemas de calidad y los programas, tanto especificos como el software
general, se iran utilizando y trabajando cuando asi lo requiera el contenido a tratar.

Para apoyar el tratamiento de los contenidos que se van a desarrollar a lo largo del curso,
se sugieren a continuacion una serie de actividades para realizar, en el aula y fuera de ella,
empleando en todo caso una metodologia activa y que fomente la participacion y el uso de
las nuevas tecnologias y programas informaticos.

—Realizacion de trabajos en grupo simulando situaciones lo mas cercanas posible al
mundo real de los almacenes.

—Busqueda en distintos medios de articulos y normativas referentes a los almacenes.

—Resolucién de ejercicios propuestos tales como: célculo de los palés que caben en un
almacén, calculo de superficies necesarias para almacenar palés. Lugar idoneo para localizar
almacenes. Calculo de los costes asociados al movimiento y mantenimiento de mercancias.
Calculo de los ratios asociados a la gestion de stock.

Se considera muy aconsejable disefiar y realizar diferentes salidas de trabajo. Estas
salidas convendria que se realizaran a distintos tipos de almacenes, ferias y empresas de
elementos de manipulacion, con objeto de observar in situ los contenidos y procedimientos
trabajados en el aula.



Seria conveniente complementar toda la formaciéon obtenida en este médulo con algun
proyecto de caracter globalizador en el que haya que volcar todas las competencias adquiridas
a lo largo del curso.

Respecto a la relacion con otros médulos, este médulo tiene una conexion directa con el
de Logistica de aprovisionamiento, de forma que el primer bloque de contenidos sirve para la
introduccion tanto a la logistica de almacenamiento como a la logistica de aprovisionamiento.
Esta relacién entre los dos médulos hara necesaria una coordinacion del profesorado que los
imparte.

Modulo Profesional: Organizacion de equipos de ventas
Codigo: 0928

Equivalencia en créditos ECTS: 6

Duracién: 100 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Determina la estructura organizativa y el tamafo del equipo comercial, ajustandose
a la estrategia, objetivos y presupuesto establecidos en el plan de ventas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado los distintos tipos de organizacion de un equipo comercial, en
funcion del tipo de empresa, mercados, clientes y productos que comercializa.

b) Se ha definido la estructura organizativa de la fuerza de ventas, determinando los
recursos humanos y materiales necesarios para el desarrollo del plan de ventas.

c) Se ha calculado el tiempo medio de duracién de la visita y el nUmero y frecuencia de
las visitas necesarias para atender a los clientes.

d) Se ha determinado el niumero de visitas que hay que realizar por cada vendedor a
los clientes en funcién de la jornada laboral.

e) Se ha calculado el tamario del equipo de ventas en funcién de las zonas geograficas
de implantacion, tipo de venta, numero de clientes o puntos de venta, productos o servicios
comercializables y presupuesto disponible.

f) Se han delimitado las zonas de ventas y se han asignado a los vendedores segun el
potencial de venta, la carga de trabajo y los objetivos y costes de la empresa.

g) Se han planificado las visitas a clientes, disefiando las rutas de venta que permiten
optimizar el tiempo del vendedor y reducir los costes.

2. Determina las caracteristicas del equipo comercial, describiendo los puestos de
trabajo y el perfil de los vendedores o comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las funciones y responsabilidades de los vendedores de un
equipo de ventas.

b) Se han caracterizado los distintos tipos de vendedores en funcién del tipo de venta,
el tipo de producto y las caracteristicas de la empresa.

c) Se han definido las competencias y caracteristicas de los comerciales para la eje-
cucién de un plan de ventas.

d) Se ha descrito el puesto de trabajo en un equipo comercial, definiendo las tareas,
funciones y responsabilidades que tienen que desarrollar.

e) Se hadescrito el perfil del candidato idéneo, definiendo las caracteristicas y requisitos
que debe reunir el vendedor para ocupar el puesto descrito.

f) Se han determinado las acciones necesarias para el reclutamiento de candidatos a
un puesto de trabajo en el equipo de ventas.



g) Se han establecido los criterios de seleccion, el procedimiento y los instrumentos
que hay que utilizar para seleccionar al personal de ventas.

3. Planifica la asignacién de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial,
aplicando técnicas de organizacién y gestion comercial.

Criterios de evaluacion:

a) Se handeterminado los principales objetivos y los medios necesarios para la ejecucion
de los planes de venta, sefialando los objetivos cuantitativos y cualitativos.

b) Se ha determinado la finalidad de la direccion por objetivos en cuanto a definicion
de objetivos, responsabilidades, competencias personales, plazos, motivacién, apoyo técni-
co-emocional y toma de decisiones.

c) Se han aplicado técnicas de comunicacion, presentacion y reuniones de equipo para
explicar el plan de ventas y los objetivos generales y especificos a los miembros de la fuerza
de ventas.

d) Se han aplicado métodos para el reparto de los objetivos colectivos e individuales y
las cuotas de venta entre los miembros del equipo comercial, fomentando la idea de respon-
sabilidad compartida y la transparencia en la gestion e informacién.

e) Se han analizado los factores fundamentales para el éxito en la planificacion de
objetivos comerciales.

f) Se han identificado las actividades de prospeccion, difusién y promociéon que tiene
que realizar el equipo de ventas para alcanzar unos objetivos de venta determinados.

g) Se han elaborado planes de prospeccion de clientes utilizando diferentes métodos.

h) Se han elaborado y actualizado ficheros de clientes con los datos mas relevantes
de cada cliente.

4. Define planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales,
cumpliendo los objetivos y requerimientos establecidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las necesidades de formacién, individuales y grupales, de un
equipo de comerciales.

b) Se han establecido los objetivos del plan de formacién de los vendedores, en funcion
de los objetivos de ventas y las necesidades detectadas.

c) Se hadeterminado la estructura y contenidos de un plan formativo inicial para el de-
partamento comercial, en funcion de los objetivos establecidos, los requerimientos del trabajo
que hay que realizar y el presupuesto disponible.

d) Se han establecido las actividades formativas para un plan de formacién continuo del
equipo de comerciales en funcién del presupuesto establecido, adecuandolas a los objetivos
previstos y las necesidades de la empresa.

e) Se ha programado la formaciéon de los vendedores, tanto tedrica como de campo,
aplicando técnicas de organizacion del trabajo y programacién de tareas.

f) Se han evaluado las ventajas y los inconvenientes de un plan de formacién en relacién
con otro plan alternativo.

g) Se ha valorado la eficacia de un plan de formacién del equipo de ventas, en funciéon
de los objetivos cumplidos y los resultados obtenidos.

5. Disefa un sistema de motivacion y remuneracion de los vendedores, teniendo en
cuenta los objetivos de ventas, el presupuesto, los valores y la identidad corporativa de la
empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los distintos estilos de mando y liderazgo aplicables a equipos
comerciales y se han aplicado técnicas de dinamica y direccién de grupos para el trabajo en
equipo.



b) Se ha realizado un analisis comparativo entre el perfil de los miembros del equipo
de trabajo y sus roles en la dinamizacién y motivacién del grupo.

c) Se hanidentificado las competencias emocionales, intrapersonales e interpersonales
que debe tener el jefe o responsable de un equipo de vendedores.

d) Se han determinado los principales aspectos y elementos de motivacion y satisfaccion
en el trabajo de un equipo comercial.

e) Se han definido los planes de carrera profesional, de mejora, de ascensos a puestos
de responsabilidad y de reconocimiento de la valia de los miembros del equipo, fomentando
el ascenso y promocion dentro de la empresa.

f) Se han establecido incentivos econémicos para el equipo comercial en funcion de
parametros de rendimiento y productividad prefijados, conocidos y evaluables.

g) Se han analizado las condiciones de retribucion y la jornada laboral efectiva de los
equipos comerciales segun distintas situaciones laborales.

h) Se ha determinado el sistema de remuneracién del equipo comercial mas adecuado,
segun criterio de coste o presupuesto necesario.

6. Propone acciones para la gestiéon de situaciones conflictivas en el equipo de comer-
ciales, aplicando técnicas de negociacion y resolucion de conflictos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado las distintas situaciones de tension y conflicto que habitualmente
se producen en un equipo de trabajo.

b) Se han establecido estrategias de actuacién ante las situaciones emocionales intensas
y de crisis que se pueden encontrar en el entorno de trabajo de los equipos comerciales.

c) Se han definido las estrategias para mejorar la integracién y cohesion grupal, des-
cribiendo los roles de los integrantes del equipo de ventas.

d) Se han analizado las técnicas de prevencion y detecciéon de conflictos, estilos de
negociacion y funcionamiento del grupo de un equipo de comerciales.

e) Se han identificado los distintos estilos de resolucion de conflictos y el rol del jefe
del equipo de comerciales.

f) Se han aplicado técnicas de comunicacién asertivas, identificando los factores de
comunicacién verbal y no verbal en un equipo comercial.

7. Disefa el sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y la actuacion
del equipo comercial, proponiendo en su caso, las medidas correctoras oportunas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las variables y los parametros necesarios para el control en el
desarrollo del plan de ventas.

b) Se han aplicado los métodos y ratios para medir la ejecucion y calidad del plan y el
desempefio del equipo de vendedores.

c) Se ha elaborado una ficha de cliente con el repor o parte diario de las actividades
realizadas por el comercial.

d) Se han calculado indicadores y ratios de rentabilidad por producto, cliente y comer-
cial.

e) Se ha analizado la evolucion y tendencia de las ventas por producto, cliente y co-
mercial.

f) Se ha evaluado la actuacion de los miembros del equipo de trabajo, calculando y
analizando las desviaciones respecto a los objetivos previstos.

g) Se han propuesto medidas correctoras para rectificar las desviaciones detectadas.

h) Se han redactado informes sobre los resultados obtenidos en el equipo de ventas,
evaluando a su vez los conocimientos, habilidades y actuacion de los mismos.



Contenidos.

Determinacion de la estructura organizativa y del tamaio del equipo de ventas:
—Funciones del departamento de ventas.
—Obijetivos y estructura del plan y la fuerza de ventas.

—Organizacién del equipo de ventas: por zonas o territorios geogréficos, por productos,
por mercados, por clientes y mixta.

—Calculo del tamafio 6ptimo del equipo de ventas segun criterios establecidos.
—Numero y frecuencia de las visitas a los clientes reales y potenciales.
—Disefo y planificacién de rutas de ventas.

—Asignacion a los vendedores de zonas de venta, rutas o clientes.
—Aplicaciones informaticas de gestién y control de planes de venta.
Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial:

—Funciones del vendedor en la venta personal.

—Tipos de vendedores.

—Caracteristicas personales del vendedor profesional.

—Habilidades profesionales, conocimientos y requisitos que se exigen a los comer-
ciales.

—Fases del proceso de seleccion de vendedores.
—Descripcion del puesto de trabajo.

—Perfil del comercial o vendedor: el profesiograma.
—Captacion y seleccion de comerciales.

Planificaciéon de la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo co-
mercial:

—Objetivos cuantitativos.

—Objetivos cualitativos.

—Direccion por objetivos.

—Asignacion de los objetivos de ventas a los miembros del equipo.
—Actividades vinculadas al plan de ventas.

—Métodos de prospeccion de clientes.

—Creacién y mantenimiento de bases de datos.

Definicion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comer-
ciales:

—Formacion y habilidades del equipo de ventas.

—Definiciéon de las necesidades formativas del equipo de ventas.
—Objetivos y métodos de formacién en equipos comerciales.

—Planes de formacion inicial de vendedores.

—Programas de perfeccionamiento y formacién continua de equipos de comerciales.
—Formacion teérico-practica y formacién sobre el terreno.

—Evaluacion de planes de formacion.

Disefio de un sistema de motivacién y retribucién del equipo comercial:
—Prototipos culturales de empresa.

—Estilos de mando y liderazgo.

—Técnicas de dinamica y direcciéon de grupos.



—Motivacién del equipo de ventas.

—Incentivos econdmicos.

—Mejora de las condiciones y promocién interna.
—Formacion y promocion profesional.
—Retribucién y rendimiento del equipo de ventas.
—Sistemas de remuneracion del equipo de ventas.

Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de co-
merciales:

—Tipos de conflictos en las relaciones laborales.
—Técnicas de resolucion de situaciones conflictivas.
—Negociacion y consenso entre las partes.
—Conciliacion, mediacién y arbitraje.

—Métodos de decision en grupo.

Disefio del sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y actuacion del
equipo comercial:

—Variables de control: cuantitativas y cualitativas.
—Criterios y métodos de evaluacion y control de la fuerza de ventas.
—Fijacion de estandares de evaluacion y control.

—Evaluacion de la actividad de ventas en funcién de los resultados obtenidos. Calculo
de las desviaciones.

—Control estadistico de las ventas.

—Control por ratios.

—Evaluacion de la calidad del trabajo y desempefio comercial.
—Evaluacion del plan de ventas y satisfaccion del cliente.

—Acciones correctoras para rectificar las desviaciones con respecto a los objetivos del
plan de ventas.

—Elaboracion de informes de seguimiento y control del equipo de comerciales.

Orientaciones didacticas.

Los contenidos del médulo van orientados a que el alumnado conozca el funcionamiento
del Departamento de Ventas de una empresa, asi como las herramientas y trabajo diario del
Director Comercial y sus colaboradores. La formacion teérica va acompafiada de ejercicios
practicos en los que se aplican los métodos e instrumentos de que dispone un equipo comercial
para desarrollar su labor.

La secuenciacion de contenidos mas recomendable para impartir este médulo podria
corresponderse con el orden de exposicion de contenidos dividido en los siguientes blo-
ques:

—Estructura organizativa y tamafio del equipo de ventas.

—Funciones, competencias y perfil del vendedor.

—Fijacion de objetivos de venta al equipo comercial.

—Planes de formacioén, perfeccionamiento y reciclaje del equipo comercial.
—Sistemas de motivacion y remuneracion del equipo comercial.
—Resolucién de conflictos en el ambito laboral.

—Evaluacion y control de los resultados de ventas.



Seria recomendable que las explicaciones tedricas vayan acompafiadas de ejercicios
practicos en los que el alumnado aplique las técnicas de gestién de un equipo de ventas, lo que
requerira la participacion activa del alumnado. En ellas podra desarrollar trabajos y actividades
partiendo de lo explicado pero utilizando su iniciativa y capacidad creativa en la direccion del
equipo comercial de una empresa simulada.

Ademas, como recurso externo, seria recomendable que se tenga en cuenta el punto
de vista de profesionales del sector, organizando varias charlas de comerciales en activo que
relaten sus experiencias profesionales en distintos sectores.

El uso de videos educativos, asi como articulos de prensa o busquedas en internet, po-
drian ser recursos altamente recomendados para ilustrar la parte practica del médulo.

Para el desarrollo de las clases se requeriria un aula equipada con ordenadores, con
acceso a internet, asi como proyector para visionar los videos educativos y apoyar las pre-
sentaciones de los alumnos y alumnas.

El uso de plataformas de formacion y contenidos podria ser de una gran ayuda tanto para
el profesorado que imparta la materia, como para el alumnado. La plataforma serviria de base
para almacenar materiales y ejercicios a los que el alumnado tenga acceso desde cualquier
lugar y en cualquier momento.

Entre las actividades practicas que podrian acompanar a las explicaciones teoricas para
que el alumnado alcance las habilidades comerciales comprendidas en los resultados de
aprendizaje, se pueden destacar:

—Disefio de rutas de venta para comerciales.

—Calculo del numero 6ptimo de vendedores segun los métodos de incremento adicional,
método de descomposicion y método de carga de trabajo.

—Determinacion cualitativa y cuantitativa del mercado.
—Previsién de ventas usando el umbral de rentabilidad.

—Previsién de ventas posteriores por los métodos de prevision ingenua, medias moviles
y alisado exponencial, andlisis de series y recta de regresion.

—Aplicacion practica y simulacion de un proceso de seleccion del vendedor.
—Redaccion de una oferta de empleo para comerciales.
—Elaboracion de un profesiograma.

—Ejercicio de fijacién de objetivos remunerados y calculo de las retribuciones al equipo
comercial.

—Aplicacién de técnicas de motivacién al equipo comercial.

—Prospeccion de clientes usando internet como herramienta para el trabajo diario del
vendedor.

—Exposiciones orales que simulen la comunicaciéon de los planes de venta al equipo
comercial.

—Elaboracion de un plan formativo.

—Desarrollo de casos practicos de resolucion de conflictos en el ambito laboral aplicando
técnicas asertivas.

—Uso de técnicas para el control y evaluaciéon de los resultados obtenidos por los co-
merciales.

Este médulo se centra especificamente en la accidbn comercial, que luego vendra apo-
yada por las acciones de marketing, en los médulos Politicas de marketing y de Investigacion
comercial.

También cabe mencionar que este médulo de Organizacion de equipos de venta es la
base para el médulo Técnicas de venta y negociacién, que se imparte en segundo curso. Ade-
mas, también podriamos relacionarlo con los contenidos del médulo Formacién y orientacion
laboral que también se imparte en segundo.



Modulo Profesional: Politicas de marketing
Codigo: 0930

Equivalencia en créditos ECTS: 12
Duracién: 190 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Evalla las oportunidades de mercado, para el lanzamiento de un producto, la entrada
en nuevos mercados o la mejora del posicionamiento del producto o servicio, analizando las
variables de marketing-mix y las tendencias y evolucién del mercado.

Criterios de evaluacion:

a) Se han analizado los datos disponibles relativos a la oferta y demanda del producto
o servicio, comparandolos con los de la competencia y con los productos sustitutivos y com-
plementarios.

b) Se ha analizado informacién sobre la evolucién y tendencia de las ventas por produc-
tos, lineas de productos o marcas, o segun el tipo de clientes, calculando la cuota de mercado
y las tasas de variacion, utilizando la aplicacion informatica adecuada.

c) Se haanalizado el perfil y habitos de compra de los clientes reales y potenciales con el
fin de adecuar el producto o servicio a las necesidades, motivaciones y habitos de compra.

d) Se han identificado nichos de mercado en los que la empresa puede tener oportuni-
dades comerciales, aplicando técnicas de analisis adecuadas.

e) Se han identificado los segmentos o grupos de clientes con potencial de compra y
comercialmente atractivos para la empresa, utilizando criterios de volumen y frecuencia de
compra, grado de fidelizacién, identificacién con la marca y capacidad de diferenciaciéon del
producto, entre otros.

f) Se han elaborado informes con las conclusiones de los analisis de datos realizados,
utilizando la aplicacién informatica adecuada.

2. Define la politica del producto, analizando las caracteristicas, atributos y utilidades
del producto o servicio para su adecuacion a las necesidades y perfil de los clientes a los que
va dirigido.

Criterios de evaluacion:

a) Se hanidentificado los atributos del producto o servicio, en funcion de su naturaleza,
su utilidad y las necesidades que puede satisfacer y de la percepcion y motivos de compra
del consumidor al que va dirigido.

b) Se ha elaborado una base de datos de los productos, lineas, familias y categorias
de productos que comercializa la empresa, incorporando la informacion relevante sobre las
caracteristicas técnicas, usos, presentacion, envase y marca de los mismos.

c) Se ha realizado un analisis comparativo de los productos o servicios con los de
la competencia, comparando las caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion, marca y
envase, entre otros.

d) Se ha determinado el posicionamiento del producto, servicio o gama de productos
en el mercado utilizando distintos ratios, tasa de crecimiento, cuotas de mercado, matriz de
crecimiento-participacion de BCG y otras técnicas de analisis.

e) Se ha analizado del ciclo de vida de diferentes productos para determinar en qué
fase del mismo se encuentran.

f) Se ha actualizado la informacion sobre productos o servicios, recogiendo la infor-
macion de la red de ventas, los distribuidores y las tiendas o grupos de clientes, utilizando la
herramienta informatica adecuada.

g) Se han definido las posibles estrategias comerciales en politica de producto, teniendo
en cuenta el ciclo de vida del producto y el perfil del cliente al que va dirigido.



h) Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos, anali-
zando la imagen de marca, el posicionamiento y las posibles estrategias comerciales.

3. Define la politica de precios de los productos o servicios, analizando los costes, la
demanda, la competencia y demas factores que intervienen en la formacién y célculo de los
precios.

Criterios de evaluacion:

a) Se haidentificado la normativa legal vigente relativa a precios y comercializacion de
los productos o servicios, para su aplicacion en la politica de precios de la empresa.

b) Se han identificado los factores que determinan el precio de venta del producto,
considerando los costes de fabricacion y distribucién, las comisiones, margenes y descuen-
tos y teniendo en cuenta el ciclo de vida del producto, su posicionamiento y la estrategia de
comercializacion.

c) Se ha evaluado el efecto de las variaciones en los costes de fabricacion y comercia-
lizacién sobre el precio de venta final del producto y sobre el volumen de ventas, analizando
la elasticidad de la demanda del producto o servicio.

d) Se ha calculado el precio de venta del producto, a partir del escandallo de costes de
fabricacion y distribucion.

e) Se ha calculado el margen bruto del producto o servicio, a partir del analisis de los
componentes del coste, el punto muerto y la tendencia del mercado, proponiendo posibles
mejoras en los margenes.

f) Se ha realizado un analisis comparativo del precio del producto o servicio respecto a
los de la competencia, analizando las causas de las diferencias.

g) Se han analizado las distintas estrategias en politica de precios, teniendo en cuenta
los costes, el ciclo de vida del producto, los precios de la competencia y las caracteristicas
del segmento de mercado al que va dirigido.

h) Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de pro-
ductos, para la toma de decisiones.

4. Selecciona la formay canal de distribucién mas adecuado para cada producto, servicio
0 gama de productos, analizando las alternativas de distribucién disponibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las funciones de la distribucion comercial, valorando su impor-
tancia estratégica dentro del marketing-mix.

b) Se han caracterizado las distintas formas de venta, en funcién del sector, el tipo de
producto o servicio y tipo de cliente.

c) Se han clasificado los distintos canales de distribucion en funcion del numero y tipo
de intermediarios, grado de asociacion entre los mismos y funciones que realizan.

d) Se ha realizado un analisis comparativo de distintas estructuras de distribucion
comercial, analizando los niveles del canal, numero y tipo de intermediarios y valorando la
posibilidad de distribucion online.

e) Se ha seleccionado el canal de distribucion mas adecuado, en funcion de la estrategia
de distribucion propia y ajena y de la cobertura del mercado que se pretende alcanzar.

f) Se han analizado los distintos tipos de contratos de intermediacién comercial en los
que se formaliza la relacion entre los fabricantes y la red de distribucion y venta.

g) Se hacalculado el coste de distribucion comercial considerando todos los elementos
que lo integran.

h) Se han elaborado informes sobre distribucion comercial, a partir de los datos de
analisis de costes, tiempos, intermediarios disponibles y estrategias viables, para la toma de
decisiones.



5. Selecciona las acciones de comunicacién mas adecuadas para lanzar nuevos produc-
tos y servicios o prolongar su permanencia en el mercado y reforzar asi la imagen corporativa
y de marca, evaluando las distintas alternativas disponibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los objetivos de la politica de comunicacién, considerando las ca-
racteristicas del publico objetivo o targets que se pretenden alcanzar.

b) Se han caracterizado las distintas formas y tipos de acciones que integran el mix de
comunicacion.

c) Se han diferenciado los instrumentos y tipos de acciones de comunicacion, en funcién
del publico objetivo, imagen corporativa y los objetivos y estrategias de la organizacion.

d) Se ha realizado un analisis comparativo de distintas acciones de comunicacion en
funcion del impacto previsto, los objetivos, el presupuesto y medios y los soportes disponibles
en el mercado de medios de comunicacion.

e) Se han definido las variables de frecuencia, periodo y plazos de las acciones de
comunicacion, en funcion de criterios de eficiencia y efectividad del impacto en el publico ob-
jetivo, de los logros de acciones anteriores, las acciones de los competidores y el presupuesto
disponible.

f) Se haevaluado la capacidad de la organizacién para ejecutar o contratar las acciones
de comunicacion, en funcién de los recursos disponibles y de los medios de comunicacién
que han de utilizarse.

g) Se han seleccionado las acciones de comunicacion y promocidon mas adecuadas para
lanzar nuevos productos o prolongar su permanencia en el mercado, reforzando la imagen
corporativa y de marca.

h) Se ha elaborado un informe base de la politica de comunicacion, conteniendo los
objetivos y targets o publico objetivo y el andlisis de los medios disponibles.

6. Elabora briefings de productos, servicios 0 marcas para la ejecuciéon o la contrata-
cion externa de acciones de comunicacion, relacionando las variables del marketing-mix, los
objetivos comerciales y el perfil de los clientes.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los objetivos y finalidad del briefing de un producto, servicio o marca,
para el desarrollo de las acciones de marketing.

b) Se ha caracterizado la estructura del briefing y los elementos que lo componen, en
funcion del tipo de accion de marketing y del destinatario del mismo.

c) Se han seleccionado los datos que se requieren para elaborar la informacion de base
o briefing del producto, servicio o marca, segun el tipo de accién que se va a llevar a cabo.

d) Se ha analizado la informacion contenida en un briefing, convenientemente caracte-
rizado, sefalando el objeto de la misma y obteniendo conclusiones relevantes.

e) Se ha redactado el briefing de un producto o servicio para una accién de comuni-
cacion determinada, de acuerdo con las especificaciones recibidas y utilizando herramientas
informaticas y de presentacion.

7. Elabora el plan de marketing, seleccionando la informacion de base del producto,
precio, distribucién y comunicacion y relacionando entre si las variables del marketing-mix.

Criterios de evaluacion:

a) Se han caracterizado las etapas o fases del proceso de planificacion comercial y se
han identificado las utilidades del plan de marketing.

b) Se han seleccionado los datos o informacién de base que sera objeto de andlisis.

c) Se ha realizado un analisis de la situacion, tanto externo como interno (DAFO), uti-
lizando técnicas estadisticas y aplicaciones informaticas adecuadas.



d) Se han establecido los objetivos que se pretenden conseguir y se han elegido las
estrategias de marketing mas adecuadas para alcanzarlos.

e) Se han establecido las acciones de politicas del producto, precio, distribucion y co-
municacién y las relaciones entre las mismas.

f) Se ha elaborado el presupuesto, especificando los recursos financieros y humanos
que se requieren para llevar a cabo las politicas previstas y el tiempo necesario para la puesta
en practica del plan.

g) Se ha redactado y presentado el plan de marketing, utilizando las herramientas
informaticas adecuadas.

8. Realiza el seguimiento y control de las politicas y acciones comerciales establecidas
en el plan de marketing, evaluando su desarrollo y el grado de consecucion de los objetivos
previstos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los procedimientos de seguimiento y control de las politicas del
plan de marketing, recogiendo la informacién de los departamentos y agentes implicados, y
de la red de venta y distribucion.

b) Se ha actualizado la informacién obtenida en el proceso de control de las acciones
de marketing, utilizando las aplicaciones y sistemas de informacion, el SIM, el CRM y otros.

c) Se han calculado los ratios de control de las acciones del plan de marketing a partir
de la informacion obtenida de otros departamentos, de la red de venta y del SIM.

d) Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos en el plan de
marketing, determinando las desviaciones producidas en la ejecucién del mismo.

e) Se han propuesto medidas correctoras para subsanar las desviaciones y los errores
cometidos en la ejecucién de las politicas y acciones comerciales.

f) Se han elaborado informes de control y evaluacion del plan de marketing, recogiendo
la informacién obtenida en el proceso de seguimiento, las desviaciones detectadas y la pro-
puesta de medidas correctoras.

Contenidos.

Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:
—Concepto y contenido del marketing.

—Funciones del marketing en la economia. Organizacién de los intercambios entre fabri-
cante y consumidores: organizacion de los flujos fisicos de productos y servicios y organizacion
de los flujos de informacién y comunicacion.

—EI marketing en la gestién de la empresa:
—Orientacion a la produccién. Orientacién al producto.
—Orientacion a las ventas. Orientacion al consumidor.
—Orientacion a la competencia. Orientacion al mercado.

—Tipos de marketing: estratégico y marketing operativo, interno y externo, de relaciones
o relacional, emocional y social.

—Marketing estratégico. Andlisis de las oportunidades de mercado:
* Analisis del mercado. Analisis del entorno. Analisis de la competencia.
« Segmentacion del mercado. Criterios de segmentacion.
» Posicionamiento del producto.

.

Estrategias de segmentacion del mercado.

Marketing operativo. Las variables de marketing-mix.



« Definicion y desarrollo de las politicas de marketing-mix.
* Marketing de servicios.
Definicién de la politica de producto o servicio:

—El producto como instrumento de marketing. Caracteristicas y atributos. Tipos de pro-
ductos.

—La dimension del producto.

—El ciclo de vida del producto. Concepto y fases.

—Estrategias para prolongar el ciclo de vida del producto o servicio.

—La politica del producto. Objetivos.

—Anadlisis de la cartera de productos/servicios o marcas:

—Analisis DAFO.

—La matriz de crecimiento y participacién del Boston Consulting Group (BCG).
—Otras técnicas de analisis.

—Estrategias en politica de productos. Creacion y lanzamiento de nuevos productos.
Diversificacion de productos. La diferenciacién del producto o servicio.

—La marca. Finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas. Estrategias.

—Imagen y posicionamiento de productos, servicios y marcas: mapas de posicionamiento
y analisis funcional.

—Elaboracion de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.
Definicién de la politica de precios:
—El precio del producto como instrumento de marketing.
—Componentes del precio de un producto o servicio:
» Costes: de fabricacién y de distribucion.
» Margenes: bruto y neto.
—El proceso de fijacion de precios. Factores que influyen en el mismo:
» Factores legales.
* Los objetivos de la empresa. Los costes.
» Los proveedores. Los intermediarios.
* El mercado y la competencia. La elasticidad de la demanda.
* El ciclo de vida del producto.
—Politica de precios. Objetivos.
—Normativa legal en materia de precios.
—El precio del producto y la elasticidad de la demanda.

—Métodos de fijacion de precios: basados en los costes, en la competencia y en la de-
manda de mercado:

 Calculo del punto muerto.

 Calculo de los costes: fijos y variables.

» Determinacion del precio de venta: coste mas margenes.

 Calculo del precio de venta de un producto a partir del escandallo de costes.

—Estrategias en politica de precios: para productos nuevos, para lineas de productos y
de precios diferenciados.

—Estrategias de precios psicologicos: de precios geograficos, competitivos y diferen-
ciales.



—Calculo de los costes y determinacion del precio de venta de un producto, utilizando la
hoja de calculo.

—Elaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas ade-
cuadas.

Seleccién de la forma y canal de distribucion:
—La distribucion comercial como instrumento de marketing.
—Canales de distribuciéon. Concepto, estructura y tipos.
—Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.
—Politica de distribucion. Objetivos.
—Factores que condicionan la eleccion de la forma y el canal de distribucion.
—Métodos de venta: venta tradicional, autoservicio y venta sin tienda, entre otras.
—Formas comerciales de distribucién: comercio independiente, asociado e integrado.
—Estrategias de distribucion. Relacion del fabricante con la red y los puntos de venta.
—Estrategias de distribucién propia o por cuenta ajena.
—Estrategias de cobertura de mercado: distribucion intensiva, exclusiva o selectiva.
—Estrategias de comunicacion: con los intermediarios y con el consumidor final.
—Estructuras de distribucion verticales y horizontales.
—Formas y contratos de intermediacién comercial:

» Contrato de distribucion comercial.

Contrato de agencia.
» Contrato de representacion comercial.

Contrato de comision.

Contrato de franquicia.
—Los costes de distribucién. Estructura y célculo:
» Transporte. Seguro. Almacenamiento.
 Servicios de agentes y distribuidores. Financiacion.
—Marketing en la distribucién. Merchandising.
—La comercializacion online. Utilizacion de Internet como canal de distribucién y venta.
—Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicaciones informaticas.
Selecciodn de las acciones de comunicacion:
—El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
—El mix de comunicacion: tipos y formas.
—Politicas de comunicacion.
—La publicidad:
* Objetivos. Regulacion legal. Tipos.
» El mensaje publicitario. Contenido y forma.
* Los medios y soportes publicitarios.

» La campanfa publicitaria. Presupuesto. Seleccion de las acciones publicitarias mas
adecuadas. Instrumentos para medir su eficacia. Test de publicidad.

 Las agencias de publicidad.
—La promocién de ventas:
* Objetivos. Presupuesto. Herramientas promocionales.

» Seleccién de acciones promocionales para el lanzamiento de nuevos productos o la
entrada en nuevos mercados.



—Relaciones publicas:
» Objetivos. Presupuesto. Técnicas de RR.PP.
» Seleccion de las acciones para reforzar la imagen corporativa y de marca.
—Marketing directo: objetivos y formas y telemarketing.
—Marketing relacional: objetivos y gestion de la relacion con los clientes.
—El merchandising: objetivos, presupuesto y herramientas.
—La venta personal: objetivos y caracteristicas diferenciadoras.

—Marketing online: la comunicacion comercial online y elementos fundamentales de un
sitio web con fines comerciales.

—Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicaciones infor-
maticas.

Elaboracion de briefings de productos, servicios o marcas:
—El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.
—Estructura del briefing.
—Elementos e informacion que lo componen:

* Objetivos.

» Caracteristicas de los productos, servicios o marcas.

* Presupuesto de publicidad.

 Publico objetivo.

 Elaboracion de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.
Elaboracion del plan de marketing:
—La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
—El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
—Analisis de la situacién: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
—Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.
—Eleccion de las estrategias de marketing.
—Acciones y politicas del marketing-mix. Relacién entre ellas.
—Presupuesto. Recursos financieros, humanos y tiempo.
—Ejecucion y control del plan de marketing.

—Redaccion y presentacion del plan de marketing utilizando las aplicaciones informa-
ticas.

—El plan de marketing para los servicios.

—El plan de marketing online.

Seguimiento y control de las politicas y acciones del plan de marketing:
—Seguimiento y control de las acciones del plan de marketing.

—Calculo de los ratios de control mas habituales, utilizando hojas de calculo.
—Calculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas correctoras.

Orientaciones didacticas.

Este modulo tiene como objetivo que el alumnado adquiera las competencias necesarias
para analizar, elaborar, aplicar y realizar el seguimiento de las politicas de producto, precio,
comunicacion y distribucion, seleccionando las mas adecuadas para la toma de decisiones
sobre el lanzamiento de nuevos productos de una empresa o la entrada de productos en nuevos
mercados. Por tanto, a la finalizacion de este moédulo, debera ser capaz de analizar las estra-



tegias comerciales que afectan a las variables de marketing mix y, sobre esta base, elaborar
informes y briefings que ayuden al establecimiento y seguimiento de las politicas y planes de
marketing que conduzcan a la consecucion de los objetivos comerciales de la empresa.

Se sugiere que los contenidos formativos que estan definidos en este médulo se aborden
en la misma secuencia que se ha expuesto en el apartado correspondiente.

Conviene tener siempre presente el perfil practico que debe adquirir el alumnado, por lo
que es preciso buscar el necesario equilibrio entre la teoria a impartir en el desarrollo de los
contenidos y la practica en la ejecucion de las actividades. El logro de un adecuado balance
entre teoria y practica se puede facilitar a través del desarrollo de la metodologia de proyectos,
buscando la implicacién del alumnado en la investigacion y en el autoaprendizaje colaborativo
y la labor facilitadora del profesorado.

Con este mismo objetivo, se sugieren a continuacién una serie de actividades que pueden
servir como referencia para apoyar el proceso de ensefianza-aprendizaje en este moédulo:

—Analizar productos, lineas de productos y marcas.

—Calcular el precio de un producto aplicando diferentes métodos.

—Analizar las distintas formas de distribucién comercial.

—Aplicar técnicas de marketing en la elaboracién de campafas de promocion.
—Seleccionar acciones publicitarias para el lanzamiento de un producto.
—Analizar diferentes estrategias de marketing.

—Elaborar informes comerciales para la toma de decisiones de marketing.

—Elaborar y presentar un plan de marketing, definiendo las politicas de producto, precio,
distribucién y comunicacion.

Modulo Profesional: Marketing digital
Cabdigo: 0931

Equivalencia en créditos ECTS: 11
Duracién: 160 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Administra los accesos y conexiones a redes publicas, semipublicas y privadas, uti-
lizando navegadores y buscadores de informacién especializados en la red publica Internet.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red.
b) Se han evaluado los distintos sistemas de conexién a la red.

c) Se ha configurado el acceso al sistema informatico en la red.

d) Se han comprobado las caracteristicas propias de las intranets y las extranet.

e) Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la red.

f) Se han realizado busquedas selectivas de informacién mediante aplicaciones espe-
cificas.

g) Se han utilizado buscadores especializados por temas y otras aplicaciones de bus-
queda avanzada.

2. Gestiona diversos servicios y protocolos de Internet, manejando programas de correo
electronico y de transferencia de archivos, entre otros.

Criterios de evaluacion:
a) Se han identificado los elementos que configuran el correo electronico.
b) Se ha utilizado el correo electrénico directamente desde la web.



c) Se han utilizado programas de cliente de correo electronico para gestionar el envio
y la recepcion de mensajes.

d) Se haidentificado el protocolo de red para la transferencia de archivos (FTP) desde
un equipo cliente a un servidor.

e) Se han compartido archivos a través de una red de ordenadores entre iguales
(peer-to-peer P2P).

f) Se ha descargado software gratuito con y sin limitaciones de tiempo de uso.
g) Se han realizado descargas de videos, musica y videojuegos, entre otros.

3. Realiza la facturacién electronica y otras tareas administrativas de forma telematica,
utilizando en cada caso software especifico.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los formatos electrénicos de factura de mayor o menor comple-
jidad (EDIFACT, XML, PDF, html, doc, xls, gif, jpeg o txt, entre otros).

b) Se ha establecido la transmision telematica entre ordenadores.

c) Se ha garantizado la integridad y autenticidad de las transmisiones telematicas a
través de una firma electronica reconocida.

d) Se han utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas electrénicas.

e) Se han utilizado herramientas comunes en Internet relativas a la relacion de nuestra
empresa con organismos publicos y otras entidades.

f) Se han probado diversas herramientas de tipo generalista que se utilizan en la red.

g) Se han identificado los programas perjudiciales para la seguridad e integridad de los
datos almacenados en nuestros equipos informaticos.

h) Se han aplicado las barreras de seguridad necesarias para salvaguardar la informa-
cion de nuestra empresa.

4. Determina la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros usuarios
de la red, utilizando programas especificos, foros de comunicacion y redes sociales de ambito
empresarial.

Criterios de evaluacion:
a) Se han utilizado programas web para mantener cibercharlas de texto.
b) Se han utilizado programas de mensajeria instantanea.

c) Se han aplicado sistemas de comunicacién oral que utilizan solo sonido o sonido e
imagen.

d) Se han establecido contactos con otros usuarios de la red a través de foros de de-
bate y opinion.

e) Se han establecido contactos sobre temas concretos a través de blogs tematicos de
contenido profesional.

f) Se han efectuado comunicaciones, publicidad y ventas con otros usuarios de la red
a través de redes sociales.

g) Se han generado contenidos audiovisuales y fotogréaficos de la actividad, productos
y procesos comerciales.

5. Construye paginas web atractivas para los usuarios de Internet, utilizando criterios
de posicionamiento, facil manejo y persuasion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han redactado las sentencias mas utilizadas en lenguaje de etiquetas de hiper-
texto (HTML).

b) Se han utilizado programas comerciales que permiten crear de forma sencilla los
ficheros que componen las paginas web.



c) Se ha registrado la direccion de paginas web con dominio propio o con alojamiento
gratuito.

d) Se han enviado al servidor de Internet ficheros web creados mediante programas
especializados en esta tarea.

e) Se han utilizado programas especificos de inclusion de textos, imagenes y sonido.
f) Se ha construido una web eficiente para el comercio electrénico.

g) Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar trafico orientado
e interesado en lo que se ofrece.

6. Disefa el plan de marketing digital en el mercado online, definiendo soluciones
estratégicas mediante la implementacion de acciones especificas de desarrollo de la marca
comercial.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha preparado un plan de marketing digital que permita alcanzar los objetivos
comerciales de la empresa.

b) Se han definido los procesos de posicionamiento y marketing online.

c) Se han establecido las pautas que hay que seguir para realizar la publicidad y pro-
mocién online.

d) Se han identificado los elementos que configuran el marketing de buscadores.

e) Se han evaluado los retos del marketing electrénico: la confianza en los medios de
pago, los problemas logisticos y la seguridad.

f) Se han realizado las tareas necesarias para gestionar y fidelizar a los clientes a
través de la red.

g) Se han identificado las nuevas tendencias de comunicacion y relacion con el cliente
en el marketing digital.

h) Se han realizado acciones de marketing efectuadas a través de dispositivos
moéviles.

7. Define la politica de comercio electronico de la empresa, estableciendo las acciones
necesarias para efectuar ventas on-line.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los parametros necesarios para crear o adaptar un negocio
on-line.

b) Se han definido acciones de captacion enfocadas al comercio electrénico.

c) Se han reconocido los modelos de negocio existentes en la red.

d) Se ha disefiado una tienda virtual.

e) Se ha planificado la gestién de los pedidos recibidos y todo el proceso logistico.

f) Se han identificado los aspectos juridicos y de proteccion de datos en el comercio
electronico.

g) Se han establecido los medios de pago que se van a utilizar.

h) Se han seleccionado los sistemas de seguridad que garanticen la privacidad e in-
vulnerabilidad de las operaciones.

i) Se han identificado los diferentes tipos de negocios electrdnicos existentes.

Contenidos.

Administracion de los accesos y conexiones a redes:
—Introduccién. Qué es Internet y su origen.

—Como funciona: servidores y clientes, el protocolo TCP/IP, la World Wide Web y los
dominios de la red.



—Modos de conectarse a Internet:

* Red telefénica: RTB, RDSI, ADSL.

» Otros tipos: cable, radio, satélite, GPRS y wireless.
—Proveedores de servicios. Conexiones de méviles. Configuracién del acceso.
—Las intranets y las extranets.
—Qué es un navegador y cémo funciona: navegadores mas utilizados.
—Busqueda de informacioén en la red.

—Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores tematicos, multibusca-
dores y metabuscadores.

—Conceptos basicos de busqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la op-
cién de busqueda avanzada, inclusion en servicios adicionales y herramientas especificas.

Gestion de diversos servicios y protocolos de Internet:
—Correo electronico: qué es y como funciona.

—El correo web: crear una cuenta, realizar las funciones basicas de leer, responder y
enviar.

—Correo no deseado.

—Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

—Gestionar las operaciones de envio, recepcion y mantenimiento de correo POP3.

—Otros gestores de correo POP3. Listas de correo.

—Transferencia de archivos: qué es y como utilizarla.

—Servidores FTP. Aplicaciones FTP.

—Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.

—Descargas: musicales, de videos y software.

—Freeware y shareware.

—La pirateria es un delito.

—Conexiones telefonicas de voz.

Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas administrativas de forma tele-
matica:

—Factura electrénica: aspectos generales, condiciones para su utilizacién y normativa
legal.

—Seguridad: firma electrénica reconocida.

—Programas de facturacion electrénica.

—Relaciéon con otras empresas y organismos publicos: banca electronica, tramites con la
Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda entre otros.

—Programas de visualizacion e impresion de archivos PDF.
—Programas destinados a la produccién y entrega de contenidos interactivos.
—Programas de creacién de CD y DVD.

—Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de musica, videos, peliculas,
programas de television y audiolibros entre otras aplicaciones.

—Programas de compresion de datos.

—Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traductores en linea, contra-
tacion de viajes, libros electrénicos, busqueda de empleo, television, radio y juegos online,
entre otros.

—Seguridad en Internet: spam, virus informaticos, spyware, phising.

—Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias. Navegacion segura: las cookies
(huellas).



Determinaciéon de la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros
usuarios de la red:

—Los grupos de conversacion o chat: programas IRC y programas webchat.
—Servicio de mensajeria instantanea.

—Telefonia por Internet. Videoconferencia. Televigilancia.

—Los foros: leer y escribir en un foro. Los grupos de discusion. Redes sociales.

—Weblogs, blogs o bitacoras. Distintas modalidades de weblogs: fotoblogs, moblogs,
podcast. Tecnologia RSS.

—Redes sociales para empresas:
* Perfil, grupo y pagina.
» Crear una pagina corporativa.
» Crear una pagina de producto.
» Crear un grupo.
—Afadir elementos a una pagina de una red social.
—Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social.
—Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.
—Organizar eventos. Realizar encuestas. Blog externos y RSS.
—Como buscar un grupo interesante.
—Crear una red de contactos influyentes.
—Gestionar equipos de trabajo.
—Comprar y vender en redes sociales.
Construccion de paginas web:
—Estructura de una pagina web.
—Lenguaje HTML.

—Creacion de paginas web con los editores web mas usuales. Disponer de una direccién
propia o recurrir a una gratuita.

—Eleccion del servidor para alojar paginas web.

—Publicacion de paginas web via FTP.

—Alta en buscadores.

—Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web.
—Mantenimiento de la informacién publicada.

—Catalogo on-line: verificacion, procesado, efectividad, eficiencia y ambiente de compra.
—Flujos de caja y financiacion de la tienda on-line.

—Zonas calientes y zonas de usuario.

—El carrito de la compra online.

Disefio del plan de marketing digital:

—Desarrollo del plan de marketing digital.

—EI comportamiento del cliente online.

—Promocién online y offline de la web.

—Posicionamiento en buscadores. Seleccién de las palabras clave.

—Herramientas de posicionamiento en buscadores: e-mail marketing, SEM, SEO y campa-
fias en paginas afines. Como alcanzar un buen posicionamiento natural SEO. Cémo alcanzar
un buen posicionamiento de pago SEM.



—Politicas de captacion: proceso de creacion de una marca.
—Analisis de estadisticas y medicion de resultados.

—Marketing de afiliacion.

—Marketing relacional y gestién de la relacion con los clientes (CRM).
—Cross marketing.

—Marketing viral.

—Marketing one-to-one.

—Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

—Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.

—Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada. La ley
contra el spam.

Definicion de la politica de comercio electrdnico de una empresa:

—Idea y disefio de una tienda virtual.

—Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.
—Seleccion y registro de dominio.

—Escaparate web. Catalogo electrénico. Aspectos juridicos del comercio electrénico.
—Control logistico de las mercancias vendidas online.

—La reclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

—La importancia financiera de la reclamacién. La gestion de la satisfaccion como garantia
de la recuperacion de clientes.

—Medios de pago electrénicos.

—Periodos de reflexion y cancelaciones.

—Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica y cifrado de clave unica.

—Firma.

—Certificados digitales. Entidades certificadoras raiz. El spyware (programas espias).
—Encriptacion.

—Protocolos de seguridad: SSL (Secure Socket Layer), SET (Secure Electronic Transac-
tion) y 3D Secure.

—Negocios electronicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction, entre
otros.

—Parques empresariales virtuales.

Orientaciones didacticas.

El objetivo de este modulo es que el alumnado adquiera las competencias profesionales
necesarias para utilizar herramientas informaticas apropiadas para desarrollar el marketing
digital de una empresa. Esto implica que ha de estar capacitado para construir, alojar y man-
tener paginas web corporativas y utilizar diferentes medios de Internet, tales como redes
sociales, foros, etc. Asi mismo, se pretende que los alumnos y alumnas aprendan a aplicar
correctamente todos estos medios en la realizacién de un plan de marketing digital enmarcado
en el ambito del comercio electrénico.

La creciente importancia del comercio electrénico y la penetracion de las redes sociales
e Internet entre ambitos de poblacién cada vez mas extensos otorgan una gran relevancia al
marketing digital, de manera que adquiere una gran importancia la formacién dirigida a que
el alumnado sea capaz de crear, publicar y mantener un sitio web de empresa y, en su caso,
su correspondiente tienda virtual, con todas las funciones asociadas (gestion administrativa,
gestion de cobros y pagos, disefio del plan de marketing digital ...).



En lo que se refiere al tratamiento de los contenidos del médulo, se sugiere que estos
se aborden en la misma secuencia en la que se han expuesto en el apartado correspondiente
de este curriculo.

Las actividades de ensefianza - aprendizaje en un médulo de estas caracteristicas han
de hacer especial hincapié en el refuerzo del componente practico, contando para ello con el
imprescindible equipamiento informatico. En este sentido, se presenta como sugerencia abordar
las actividades de este médulo en el contexto de un proyecto, que se desarrollaria a lo largo
de todo el curso, que sea lo mas real posible. El proyecto implicaria, entre otras opciones:

—Crear una tienda on-line para una empresa simulada.

—Disefiar un plan de marketing digital tanto para la empresa como para la tienda on-line. El
plan debe comprender acciones y documentos que desarrollen la estrategia para la presencia
en la web, redes sociales, campafas de publicidad, etc.

—Realizar las siguientes actividades practicas, ejecutandolas de forma lo mas real po-
sible:

 Posicionamiento SEM, SEO en Internet y buscadores.
* Presencia y relevancia en las redes sociales.
» Medicién y control de los puntos anteriores.

El desarrollo de este modulo conlleva l6gicamente el manejo de una serie de aplicaciones
informaticas complementarias que requeriran una atencion especifica (software ofimatico, de
retoque fotografico, creacion de carteles, de facturacion electronica, de creacion de paginas
web, de estadisticas, seguimiento y medicion tanto para paginas web como para redes so-
ciales, entre otros).

Asi mismo, seria importante disponer de un servidor de aula, ordenadores multimedia,
internet, impresora laser, impresora de carteles, proyector y pizarra electrénica.

Modulo Profesional: Investigacion comercial
Cédigo: 1010

Equivalencia en créditos ECTS: 8

Duracién: 130 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Analiza las variables del mercado y del entorno de la empresa u organizacién, valo-
rando su influencia en la actividad de la empresay en la aplicacion de las diferentes estrategias
comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las variables del sistema comercial, controlables y no controlables
por la empresa, que se han de tener en cuenta para la definicion y aplicacion de estrategias
comerciales.

b) Se han analizado los efectos de los principales factores del microentorno en la acti-
vidad comercial de la organizacion.

c) Se ha analizado el impacto de las principales variables del macroentorno en la acti-
vidad comercial de la empresa u organizacion.

d) Se han identificado las principales organizaciones e instituciones econémicas que
regulan o influyen en la actividad de los mercados.

e) Se han analizado las necesidades del consumidor y se han clasificado segun la
jerarquia o el orden de prioridad en la satisfaccion de las mismas.

f) Se han analizado las fases del proceso de compra del consumidor y las variables
internas y externas que influyen en el mismo.



g) Se han aplicado los principales métodos de segmentacion de mercados, utilizando
distintos criterios.

h) Se han definido distintos tipos de estrategias comerciales, aplicando la segmentacion
del mercado.

2. Configura un sistema de informacion de marketing (SIM) adaptado a las necesidades
de informacién de la empresa, definiendo las fuentes de informacién, los procedimientos y las
técnicas de organizacién de los datos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han determinado las necesidades de informacion de la empresa para la toma de
decisiones de marketing.

b) Se ha clasificado la informacion en funcion de su naturaleza, del origen o procedencia
de los datos y de la disponibilidad de los mismos.

c) Se han caracterizado los subsistemas que integran un SIM, analizando las funciones
y objetivos de cada uno de ellos.

d) Se han identificado los datos que son procesados y organizados por un sistema de
informacion de marketing.

e) Se han analizado las caracteristicas de idoneidad que debe poseer un SIM, su ta-
mafo, finalidad y objetivos, en funcion de las necesidades de informacion de la empresa u
organizacion.

f) Se han clasificado los datos segun la fuente de informacion de la que proceden.

g) Se han aplicado técnicas estadisticas para el tratamiento, analisis y organizacion de
los datos, y para transformarlos en informacion util para la toma de decisiones de la empresa
u organizacion.

h) Se han utilizado herramientas informaticas para el tratamiento, registro e incorporacion
de la informacién a la base de datos de la empresa, asi como su actualizacién permanente,
de forma que pueda ser utilizada y consultada de manera agil y rapida.

3. Elabora el plan de la investigacién comercial, definiendo los objetivos y finalidad del
estudio, las fuentes de informacion y los métodos y técnicas aplicables para la obtencion,
tratamiento y analisis de los datos.

Criterios de evaluacion:
a) Se ha establecido la necesidad de realizar un estudio de investigacién comercial.
b) Se han identificado las fases de un proceso de investigacion comercial.

c) Se ha identificado y definido el problema o la oportunidad que se presenta en la
empresa y que se pretende investigar.

d) Se ha establecido el propésito de la investigacion que hay que realizar, determinando
la necesidad de informacion, el tiempo disponible para la investigacion y el destino o persona
que va a utilizar los resultados de la investigacion.

e) Se han formulando de forma clara y concreta los objetivos generales y especificos
de la investigacion, expresandolos como cuestiones que hay que investigar o hipotesis que
se van a contrastar.

f) Se hadeterminado el disefio o tipo de investigacion que hay que realizar, exploratoria,
descriptiva o causal, en funcion de los objetivos que se pretenden.

g) Se ha elaborado el plan de la investigacion, estableciendo el tipo de estudio que
hay realizar, la informacién que hay que obtener, las fuentes de datos, los instrumentos para
la obtencion de la informacion, las técnicas para el analisis de los datos y el presupuesto
necesario.

h) Se han identificado las fuentes de informacion, primarias y secundarias, internas y
externas, que pueden facilitar la informacién necesaria para la investigacion, atendiendo a
criterios de fiabilidad, representatividad y coste.



4. Organiza la informacion secundaria disponible, de acuerdo con las especificaciones y
criterios establecidos en el plan de investigacioén, valorando la suficiencia de los datos respecto
a los objetivos de la investigacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han seleccionado los datos de las fuentes de informacién online y offline, de
los sistemas de informacién de mercados y bases de datos internas y externas, de acuer-
do con los criterios, plazos y presupuesto establecidos en el plan de investigacion comer-
cial.

b) Se han establecido procedimientos de control para asegurar la fiabilidad y repre-
sentatividad de los datos obtenidos de las fuentes secundarias y rechazar aquellos que no
cumplan los estandares de calidad, actualidad y seguridad definidos.

c) Se ha clasificado y organizado la informacién obtenida de las fuentes secundarias,
presentandola de forma ordenada para su utilizaciéon en la investigaciéon, en el disefio del
trabajo de campo o en la posterior fase de analisis de datos.

d) Se ha analizado la informacion disponible, tanto cuantitativamente, para determinar
si es suficiente para desarrollar la investigacion, como cualitativamente, aplicando criterios
utilidad, fiabilidad y representatividad, para evaluar su adecuacion al objeto de estudio.

e) Se han detectado las necesidades de completar la informacion obtenida con la infor-
macién primaria, comparando el grado de satisfacciéon de los objetivos planteados en el plan
de investigacion con la informacion obtenida de fuentes secundarias.

f) Se ha procesado y archivado la informacién, los resultados y las conclusiones obte-
nidas, utilizando los procedimientos establecidos, para su posterior recuperacién y consulta,
de forma que se garantice su integridad y actualizacién permanente.

5. Obtiene informacién primaria de acuerdo con las especificaciones y criterios esta-
blecidos en el plan de investigacién, aplicando procedimientos y técnicas de investigacion
cualitativa y/o cuantitativa para la obtencion de datos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las técnicas y procedimientos para la obtencion de informacién
primaria en estudios comerciales y de opinion, de acuerdo con los objetivos establecidos en
el plan de investigacion comercial.

b) Se han definido los parametros esenciales para juzgar la fiabilidad y la relacién
coste-beneficio de los métodos de recogida de informacion de fuentes primarias.

c) Sehandeterminado los instrumentos necesarios para obtener informacién cualitativa,
mediante entrevistas en profundidad, dindmica de grupos, técnicas proyectivas, técnicas de
creatividad y/o mediante la observacion, definiendo su estructura y contenido.

d) Se han diferenciado los distintos tipos de encuestas ad hoc para la obtencién de datos
primarios, analizando las ventajas e inconvenientes de la encuesta personal, por correo, por
teléfono o a través de Internet.

e) Se han descrito las ventajas de la utilizacion de medios informaticos, tanto en en-
cuestas personales, como telefénicas o a través de la web (CAPI, MCAPI, CATIl y CAWI).

f) Se ha seleccionado la técnica y el procedimiento de recogida de datos mas adecuado
a partir de unos objetivos de investigacion, tiempo y presupuesto determinados.

g) Se han disefiado los cuestionarios y la guia de la entrevista o encuesta, necesarios
para obtener la informacién, de acuerdo con las instrucciones recibidas, comprobando la
redaccion, comprensibilidad y coherencia de las preguntas, la extension del cuestionario y la
duracion de la entrevista, utilizando las aplicaciones informaticas adecuadas.

h) Se han descrito los paneles como instrumentos de recogida de informacién primaria
cuantitativa, analizando diferentes tipos de paneles de consumidores, paneles de detallistas
y paneles de audiencias.



6. Determina las caracteristicas y el tamafio de la muestra de la poblacion objeto de la
investigacion, aplicando técnicas de muestreo para la seleccién de la misma.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las distintas variables que influyen en el calculo del tamafio de
la muestra en un estudio comercial.

b) Se han caracterizado los distintos métodos y técnicas de muestreo, probabilistico y
no probabilistico, aplicables para la seleccion de una muestra representativa de la poblacion
en una investigacion comercial, analizando sus ventajas e inconvenientes.

c) Se han analizado comparativamente las técnicas de muestreo probabilistico y no
probabilistico, sefialando sus ventajas e inconvenientes.

d) Se ha descrito el proceso de desarrollo del muestreo aleatorio simple, analizando
sus ventajas y las limitaciones que conlleva.

e) Se hadescrito el proceso de muestreo, aplicando las diferentes técnicas de muestreo
probabilistico, sistematico, estratificado, por conglomerados o por areas, polietapico y por ruta
aleatoria, analizando las ventajas e inconvenientes.

f) Se ha analizado el proceso de muestreo, aplicando diferentes técnicas de muestreo
no probabilistico, por conveniencia, por juicios, por cuotas y bola de nieve.

g) Se hacalculado el tamafio éptimo de la muestra, las caracteristicas y elementos que
la componen y el procedimiento aplicable para la obtencién de la misma.

7. Realiza el tratamiento y analisis de los datos obtenidos y elabora informes con las
conclusiones, aplicando técnicas de analisis estadistico y herramientas informaticas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han codificado, tabulado y representado graficamente los datos obtenidos en la
investigacion comercial, de acuerdo con las especificaciones recibidas.

b) Se han calculado las medidas estadisticas de tendencia central y de dispersion de
datos mas significativas y las medidas que representan la forma de la distribucion.

c) Se han aplicado técnicas de inferencia estadistica, para extrapolar los resultados
obtenidos en la muestra a la totalidad de la poblacién con un determinado grado de confianza
y admitiendo un determinado nivel de error muestral.

d) Se han determinado los intervalos de confianza y los errores de muestreo.

e) Se han utilizado hojas de calculo para el anadlisis de los datos y el célculo de las
medidas estadisticas.

f) Se han obtenido conclusiones relevantes a partir del analisis de la informacién obte-
nida de la investigacién comercial realizada.

g) Se han presentado los datos obtenidos en la investigacidén, convenientemente or-
ganizados, en forma de tablas estadisticas y acompafados de las representaciones graficas
mas adecuadas.

h) Se han elaborado informes con los resultados obtenidos del analisis estadistico y las
conclusiones de la investigacion, utilizando herramientas informaticas.

i) Se hanincorporado los datos y resultados de la investigacion a una base de datos en
el formato mas adecuado para la introduccion, recuperacion y presentacion de la informacion
con rapidez y precision.

8. Gestiona bases de datos relacionales, de acuerdo con los objetivos de la investigacion,
determinando los formatos mas adecuados para la introduccion, recuperacion y presentacion
de la informacién con rapidez y precision.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los diferentes elementos que conforman una base de datos, sus
caracteristicas y utilidades aplicables a la investigacién comercial.

b) Se ha disefiado una base de datos relacional de acuerdo con los objetivos de la
investigacion comercial.



c) Se han identificado los diferentes tipos de consultas disponibles en una base de
datos, analizando la funcionalidad de cada uno de ellos.

d) Se han realizado busquedas avanzadas de datos y diferentes tipos de consultas de
informacion dirigidas.

e) Se han manejado las utilidades de una aplicacion informatica de gestion de bases
de datos para consultar, procesar, editar, archivar y mantener la seguridad, integridad y con-
fidencialidad de la informacion.

f) Se han disefiado diferentes formatos de presentacién de la informacién, utilizando
las herramientas disponibles.

g) Se hanidentificado los datos que es necesario presentar, determinando los archivos
que los contienen o creando los archivos que debieran contenerlos.

h) Se han creado los informes o etiquetas necesarias, presentando la informacion soli-
citada de forma ordenada y sintética en los formatos adecuados a su funcionalidad.

i) Se han creado los formularios acordes necesarios para la introducciéon de datos de
forma personalizada o utilizando herramientas de creacién automatizada.

Contenidos.

Analisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa:
—El sistema comercial. Variables controlables y no controlables.
—Variables no controlables: el mercado y el entorno.

—El mercado: estructura y limites. Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos
criterios.

—Analisis de los elementos del macroentorno: econémico, demografico, sociocultural,
tecnoldgico, medioambiental y politico-legal.

—Analisis de los factores del microentorno: competencia, distribuidores, suministradores
e instituciones.

—Instituciones nacionales e internacionales que regulan o influyen en la actividad comer-
cial de la empresa.

—Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores.
—Las necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las necesidades.
—Analisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

—Determinantes internos que influyen en el proceso de compra: motivaciones, actitudes,
percepciones, caracteristicas personales, experiencia y aprendizaje.

—Determinantes externos del proceso de compra. El entorno: cultura y subcultura, clase
social, grupos sociales, familia, influencias personales y determinantes situacionales.

—Andlisis del proceso de compra del consumidor industrial. Fases y variables.

—Segmentacion de mercados: finalidad, requisitos y criterios de segmentacion.

—Aplicacién de la segmentacién de mercados en el disefio de las estrategias de marke-
ting.

Configuracion de un sistema de informacién de marketing (SIM):

—La necesidad de informacion para la toma de decisiones de marketing.

—Tipos de informacion. Segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad.

—El sistema de informacién de marketing (SIM). Concepto y finalidad.

—Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran: de datos internos, de inteligencia de
marketing, de investigacion comercial y subsistema de apoyo a las decisiones de marketing.
El tamafo de la empresa y el SIM.

—La investigacion comercial. Concepto y finalidad.



—Aplicaciones de la investigacion comercial. El SIM y la investigacién comercial.
—La investigacion comercial en Espafia.

—Aspectos éticos de la investigacidon comercial. El cédigo CCI/ESOMAR.
Elaboracion del plan de la investigaciéon comercial:

—El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del proceso.
—Identificacién y definicién del problema que hay que investigar.

—Definicién del propésito o finalidad de la investigacion.

—Determinacioén de los objetivos de la investigacion: cuestiones que hay que investigar
o hipotesis que hay que contrastar. Formulacién y tipos de hipétesis. Fuentes para generar
hipétesis.

—Disefo de la investigacion y elaboracién del plan de la investigacion comercial.

—Tipos de disefios de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y experimentales.
Investigacion exploratoria o preliminar.

—Estudios descriptivos transversales y longitudinales.

—Investigacion experimental o causal.

—Presupuesto de un estudio comercial.

—Fuentes de informacion: internas y externas, primarias y secundarias.

Organizacion de la informacién secundaria disponible:

—Métodos y técnicas de obtencidon de informaciéon secundaria.

—Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de informacién secundaria.

—Obtencion de datos de las fuentes de informacion online y offline y de las bases de
datos internas y externas.

—Organizacion de los datos obtenidos.

—Analisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

—Presentacion de los datos. Incorporacién de la informacién a la base de datos.
Obtencion de informacion primaria:

—Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias.

—Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidad, focus group y técnicas
proyectivas.

—Técnicas de creatividad y observacion:
» La entrevista en profundidad.
* La dinamica de grupos.
 Las técnicas proyectivas.
* Las técnicas de creatividad.
—Las técnicas de observacion. La seudocompra.
—Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observacion y experimen-
tacion:
» La encuesta ad hoc: personal, telefénica, postal y online.
» Analisis comparativo de los distintos tipos de encuestas.
» La encuesta peridédica 6mnibus.
* Los paneles: de consumidores, de detallistas y de audiencias.
» Las técnicas de experimentacion.

» Tecnologias de la informacién y la comunicacioén aplicadas a la investigacién comercial:
CAPI, MCAPI, CATl y CAWI.



—El cuestionario, metodologia para su disefio:
» Elementos y estructura del cuestionario. Tipos de preguntas. Codificacion.
 Tipos de cuestionarios. Prueba o test del cuestionario.

Determinacién de las caracteristicas y tamafio de la muestra de la poblaciéon:

—Conceptos basicos de muestreo: poblacién, universo, marco muestral, unidades mues-
trales y muestra.

—Tipos de muestreo: probabilisticos y no probabilisticos.
—Fases de un proceso de muestreo.

—Muestreos aleatorios o probabilisticos: aleatorio simple, sistematico, estratificado, por
conglomerados, por areas y por ruta aleatoria.

—Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y de bola de
nieve.

—Analisis comparativo de los procesos de muestreo, aplicando técnicas de muestreo
probabilistico y no probabilistico.

—Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Nivel de confianza y error de mues-
treo, entre otros. Célculo del tamafio de la muestra.

—Inferencia estadistica. Errores muestrales y no muestrales. Célculo del error de mues-
treo.

—Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.

Tratamiento y analisis estadistico de los datos:

—Codificacion y tabulacién de los datos.

—Representacion grafica de los datos.

—Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de andlisis.

—Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersién y de forma.

—Aplicaciones informaticas para el tratamiento y analisis de la informacion: hojas de
célculo y bases de datos.

—Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas.

—Técnicas de regresion y correlacion multiple.

—Andlisis de la varianza.

—Numeros indices.

—Series temporales. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporales.
—Técnicas de analisis probabilistico.

—Contraste de hipotesis.

—Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacién objeto de estudio.

—Elaboracién de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico de
datos y las conclusiones de la investigacion. Estructura y elementos de un informe comercial.
Principios y normas aplicables en la elaboracion de informes comerciales.

—Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos.

—Aplicaciones informaticas para la elaboracién de informes y para la presentacién de
datos y de informacién obtenida en un estudio comercial.

Gestion de bases de datos relacionales:
—Estructura y funciones de las bases de datos.
—Disefo de una base de datos.

—Busquedas avanzadas de datos.

—Consultas de informacion dirigidas.
—Mantenimiento y actualizacion de la base de datos.



—Creacion y desarrollo de formularios e informes.
—Creacién de macros.

Orientaciones didacticas.

Con este moédulo se pretende conseguir que el alumnado sea capaz de disefar y aplicar
planes de investigacion comercial que se traduzcan en un sistema de informacion eficaz para
apoyar la definicién de las estrategias comerciales y de marketing de la empresa. Para ello,
el alumnado debera definir las necesidades de informacién y aplicar técnicas estadisticas
para la obtencién y elaboracién de datos que permitan alimentar un sistema de informacion
de marketing eficaz.

Se trata de un modulo con un marcado caracter tedrico, cuyos contenidos se pueden
abordar en el mismo orden en el que se han enunciado en el apartado correspondiente de
este curriculo.

Con objeto de apoyar las acciones de ensefianza y aprendizaje, se sugieren a continuacion
una serie de actividades que podrian servir como referencia para su desarrollo en el aula:

—Realizar andlisis del mercado y del comportamiento del consumidor.

—Analizar e identificar la estructura y el contenido de un sistema de informacién de mar-
keting.

—Analizar las técnicas de recogida de la informacion de las fuentes primarias y secun-
darias.

—Elaborar un plan de trabajo para una investigacién comercial.
—Elaborar cuestionarios para encuestas utilizando aplicaciones informaticas.

—Determinar el tamafio y caracteristicas de una muestra representativa de la poblacién
objeto de estudio.

—Obtener, tratar y analizar datos aplicando técnicas estadisticas con la utilizacién de
medios informaticos.

—Crear y realizar el mantenimiento de bases de datos para recoger la informacién obtenida
en la investigacion comercial.

—Elaborar informes comerciales subsiguientes a la investigacion, empleando aplicaciones
informaticas.

La contextualizacién de este médulo en un proyecto concreto puede suponer una valiosa
aportacion al abordaje del mismo, siendo conscientes de que llevar a cabo un caso real supone
un esfuerzo importante por parte del alumnado.

En cuanto a la relacién con otros médulos, existe una relacion directa con el trabajo de
campo del modulo de Politicas de marketing, donde la investigacion comercial es la base de
todo plan de marketing.

Modulo Profesional: Ingles |
Codigo: NAO1
Duracién: 60 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Comprende textos sencillos en inglés redactados en un lenguaje habitual, sobre
asuntos cotidianos de su interés, con un aceptable grado de independencia que le permite
extraer informacion relevante de caracter general o especifico.

Criterios de evaluacion:

a) Se halocalizado y comprendido la idea general o una informacién de interés concreta
en un texto relativo a asuntos ordinarios.



b) Se ha aplicado la técnica de lectura adecuada a los distintos textos de uso cotidiano
y a la finalidad de la lectura, para localizar informacion relevante.

c) Se han extraido datos e informaciones necesarias para realizar una tarea especifica a
partir de distintas partes de un texto o de textos diferentes de uso ordinario, o de otras fuentes
especificas si se emplea la ayuda del diccionario.

d) Se ha extrapolado el significado de palabras desconocidas por el contexto en temas
relacionados con sus intereses o con temas no habituales.

e) Se han interpretado con exactitud instrucciones sencillas referentes al manejo de
un aparato o equipo.

f) Se han aplicado criterios de contextualizacién y de coherencia en la seleccion de la
informacion procedente de las herramientas de traduccion.

2. Comprende las principales ideas de una informacion oral emitida en inglés sobre temas
de suinterés o de las actividades de la vida cotidiana, en situaciones de comunicacién presen-
cial y no presencial, cuando sus interlocutores emiten un discurso claro y con lentitud.

Criterios de evaluacion:

a) Se han comprendido en su integridad los mensajes cortos, como avisos, advertencias
0 anuncios, siempre que no exista gran distorsién provocada por sonidos ambientales.

b) Se han identificado con precision datos y hechos concretos relacionados con ele-
mentos predecibles de su actividad, tales como numeros, cantidades y tiempos.

c) Se ha identificado el tema de conversacion entre hablantes nativos cuando esta se
produce con claridad y en lenguaje estandar.

d) Se hainterpretado sin dificultad el discurso que se le dirige con claridad, relacionado
con sus actividades cotidianas, si tiene ocasion de pedir, ocasionalmente, que le repitan o
reformulen lo que le dicen.

e) Se han identificado los elementos esenciales de las informaciones contenidas en
discursos grabados o comunicaciones no presenciales referidas a asuntos cotidianos previsi-
bles, si el discurso se ha formulado con claridad y lentitud.

3. Cumplimenta en inglés documentos y redacta cartas, mensajes o instrucciones
relacionados con su ambito de interés, con la cohesién y coherencia requeridas para una
comunicacion eficaz.

Criterios de evaluacion:

a) Se han cumplimentado con correccion y empleando la terminologia especifica, for-
mularios, informes breves y otro tipo de documentos normalizados o rutinarios.

b) Se han redactado cartas, faxes, correos electrénicos, notas e informes sencillos y
detallados de acuerdo con las convenciones apropiadas para estos textos.

c) Se han resumido con fiabilidad informaciones procedentes de revistas, folletos, In-
ternet y otras fuentes, sobre asuntos rutinarios, pudiendo utilizar las palabras y la ordenacion
de los textos originales para generar textos breves o resumenes coherentes en un formato
convencional.

d) Se han redactado cartas, descripciones y otros escritos sobre temas generales o
de interés personal que incluyan datos, opiniones personales o sentimientos, con razonable
nivel de detalle y precision.

e) Se han elaborado todos los documentos propios de su actividad con una correccion
razonable en los elementos gramaticales basicos, en los signos de puntuacion y en la orto-
grafia de palabras habituales, con una estructura coherente y cohesionada, y empleando un
vocabulario suficiente para expresarse sobre la mayoria de los temas de su interés en la vida
ordinaria.

f) Se han tenido en cuenta las caracteristicas socioculturales del destinatario y el contexto
en el que se produce la comunicacién en la produccion de los documentos escritos.



g) Se han aplicado criterios de contextualizacion y de coherencia en la seleccién de la
informacion procedente de las herramientas de traduccion.

4. Se expresa oralmente con razonable fluidez y claridad sobre temas de la vida co-
tidiana, en situaciones de comunicacion interpersonal presencial o a distancia empleando
palabras y expresiones sencillas.

Criterios de evaluacion:

a) Se haexpresado el discurso con una entonacién adecuada y una pronunciacion clara
y comprensible aunque sea evidente el acento extranjero y los interlocutores puedan pedir,
ocasionalmente, repeticiones.

b) Se han realizado descripciones o narraciones de hechos o acontecimientos no pre-
vistos de antemano con un nivel de detalle suficiente para su correcta comprension.

c) Se han empleado circunloquios para salvar dificultades con el vocabulario.

d) Se haexpresado con precision, empleando un vocabulario suficiente y frases sencillas
relativamente estandarizadas, cuando transmite informacion relativa a cantidades, numeros,
caracteristicas y hechos relacionados con su campo profesional.

e) Se ha adecuado la expresién oral en inglés a la situacion comunicativa, incluyendo
los elementos requeridos de comunicacion no verbal.

5. Se comunica oralmente en inglés con otros interlocutores manteniendo un intercambio
sencillo y directo sobre asuntos cotidianos de su interés.

Criterios de evaluacion:

a) Se haniniciado, mantenido y terminado conversaciones presenciales sencillas sobre
temas de interés personal.

b) Se ha participado sin dificultad en intercambios verbales breves sobre situaciones
rutinarias en las que se abordan temas conocidos.

c) Se han requerido ocasionalmente aclaraciones o repeticiones de alguna parte del
discurso emitido por los interlocutores cuando se refiere a situaciones predecibles.

d) Se han empleado las convenciones adecuadas para entablar o finalizar conversa-
ciones de manera adecuada al contexto comunicativo.

e) Se ha ajustado la interaccion oral, incluyendo el lenguaje no verbal, al medio de
comunicacion (presencial o no presencial), a la situacion comunicativa (formal o informal) y a
las caracteristicas socioculturales del interlocutor.

f) Se ha manifestado una riqueza de vocabulario suficiente para expresarse en torno a
las situaciones rutinarias de interaccién social en su ambito profesional.

Contenidos.

Contenidos léxicos:

—Vocabulario y terminologia referente a la vida cotidiana, con especial referencia a: via-
jes y turismo (medios de transporte, alojamiento, ...), ocio, sentimientos personales, rutinas y
habitos de vida, vestido, alimentacién, vivienda, compras, salud, el mundo del trabajo, medios
de comunicacion, instalaciones y servicios de acceso publico ...

—Vocabulario y terminologia basica del campo profesional.
Contenidos gramaticales:

—Los distintos tiempos verbales.

—Formacion de palabras.

—Preposiciones, conjunciones y adverbios.

—Verbos auxiliares y modales.

—Oraciones de relativo.

—Elementos de coherencia y cohesién: conectores.



—La voz pasiva. El lenguaje técnico-cientifico.
—Condicionales.

—Estilo indirecto.

Contenidos funcionales:

—Saludar y despedirse en situaciones sociales habituales.

—Formular y responder preguntas para obtener o dar informacién general, pedir datos,
etc.

—Escuchar e identificar informacion relevante en explicaciones y presentaciones sobre
temas de interés personal, tomando notas o resiumenes.

—Comparar y contrastar; ventajas e inconvenientes.

—Mostrar acuerdo y desacuerdo.

—Expresar intenciones y planes.

—Expresar gustos y preferencias.

—Expresar sugerencias, recomendaciones, quejas y obligaciones.

—Manifestar opiniones sobre temas de interés personal y apoyarlas con argumentos.
—Describir personas y narrar hechos.

—Especular acerca del pasado y el futuro. Formular hipétesis.

—Identificar con rapidez el tema general de un texto.

—Localizar con precision detalles especificos de un texto e inferir significado no expli-
cito.

—Planificar y resumir por escrito informaciones de uno o varios documentos extensos de
tipo genérico.

—Elaborar textos coherentes que proporcionen informacién u opinién.
—Cumplimentar formularios o documentos de uso habitual.

—Adecuar el formato y la estructura para organizar textos escritos (informes, instrucciones,
correo electronico ...) con objetivos diferentes.

—Utilizar con soltura diccionarios u otros materiales de referencia, incluyendo los medios
electronicos, para encontrar el significado adecuado a cada contexto de palabras descono-
cidas.

—Presentar oralmente informaciones e ideas en una secuencia logica.
—Hacer y responder a llamadas telefénicas. Dejar y recoger mensajes.
—Transmitir palabras de otra persona: érdenes, instrucciones, preguntas, peticiones ...

—Expresar oralmente con correccion hechos, explicaciones, instrucciones y descripciones
relacionadas con la vida diaria.

—Acomodar el estilo comunicativo al destinatario, el contexto y el objetivo de la comuni-
cacion.

—Utilizar estrategias de comunicacién no verbal para reforzar la interaccion oral.

Contenidos socioprofesionales:

—lIdentificar y analizar las normas, protocolos y habitos basicos que rigen las relaciones
humanas y socioprofesionales propias de los paises de donde proceden los clientes y/o los
profesionales con quienes se comunica.

—Identificar y aplicar las pautas de comportamiento para interactuar en inglés, teniendo
especialmente en cuenta las convenciones de cortesia en uso en el ambito de Internet.

—Curiosidad, respeto y actitud abierta hacia otras formas de cultura y hacia las personas
que la integran.

—Disposicion para el trabajo en pares y grupos, y en entornos multidisciplinares.



Orientaciones didacticas.

El modulo profesional obligatorio Inglés | tiene como objetivo fundamental reforzar la
competencia linguistica del alumnado, haciendo especial hincapié en las destrezas que le
permitan desenvolverse con comodidad en las situaciones comunicativas habituales de la
vida ordinaria y profesional.

Diversos estudios europeos referentes a las necesidades manifestadas por los trabajado-
res respecto al empleo del idioma en situaciones relacionadas con su actividad laboral ponen
de manifiesto que dichas necesidades deben atender, primeramente, a interacciones sociales
no estrictamente profesionales, por lo que el enfoque de este mddulo, mas que dirigido a la
formacioén del alumnado en inglés técnico, persigue la utilizacion del idioma en situaciones
de comunicacion ordinarias, sin renunciar, como es légico, a introducir el contexto profesional
propio de cada perfil en las actividades de ensefianza - aprendizaje que se propongan en el
aula. Esta dimension también se pone de manifiesto en las experiencias que los alumnos de
formacién profesional viven en otros paises a través de su participacion en los programas
europeos para el aprendizaje permanente.

Por todo ello, y en consonancia con lo que se propone en el Marco Europeo de referencia
para las lenguas, el médulo se debe enfocar hacia la consecucién, por parte del alumnado, de
una comunicacioén eficaz en situaciones ordinarias y profesionales reales.

Con esta finalidad, el proceso de ensefianza- aprendizaje de deberia enfocar desde un
punto de vista eminentemente practico, en el que la ensefianza de la gramatica sea observada
como revision de lo estudiado en cursos anteriores y se contextualice en situaciones comuni-
cativas de interés real para el alumnado, lo que favorecera que este adquiera conciencia de
la necesidad de desenvolverse de forma independiente en el idioma objeto de aprendizaje.
Asi mismo, convendria centrar el esfuerzo en que los alumnos sean capaces, en un primer
estadio, de comunicarse de manera autbnoma y coherente, para incidir posteriormente en la
correccion, fluidez y exactitud de la expresion. La utilizacion, de manera exclusiva, del idioma
inglés en el aula, tanto por parte del profesor o profesora como por parte del alumnado, su-
pondra una contribucion importante a los objetivos que se persiguen.

Las actividades que se realicen en el proceso de ensefianza-aprendizaje debieran dise-
farse de manera que expongan al alumnado a situaciones comunicativas lo mas auténticas
posible, que potencien de manera especial las destrezas de comprension y expresion oral y,
por tanto, de interaccion.

El ejercicio de las destrezas de comprension lectora puede proporcionar una buena ocasion
para contextualizar el aprendizaje en el campo profesional, extrayendo datos, informaciones y
vocabulario especifico de documentos reales que, en buena medida, seran accesibles a través
de Internet. De manera similar puede contribuir la realizacidon por parte de los alumnos y alum-
nas de presentaciones electronicas en las que se describan procesos de trabajo, instrucciones
de operacion, funcionamiento de maquinas, etc. relativos a su campo profesional.

Las tecnologias de la comunicaciéon suponen una herramienta muy valiosa para colocar al
alumnado en situaciones reales de comunicacion, algunas de las cuales ya han sido mencio-
nadas, y a las que cabria afiadir otras del tipo webquest, intercambio de correo electronico con
e-pals, participacion en proyectos del tipo e-Twinning, participacion en blogs, etc., sin olvidar
Internet como fuente casi inagotable de recursos (diccionarios, podcasts, vodcasts, publica-
ciones técnicas, ...) a los que se accede facil y, en muchos casos, gratuitamente. Asi mismo,
conviene tener presente que los ciclos formativos son la plataforma que permite la participacion
del alumnado en programas europeos de aprendizaje permanente, lo que puede suponer un
estimulo afiadido para plantear situaciones comunicativas muy reales de su interés.

Otro aspecto al que conviene prestar atencion es al desarrollo de las competencias sociolin-
guisticas, que deben impregnar todo el proceso de ensefianza-aprendizaje. Es importante que,
en el marco de esta formacién con vocacion finalista, garanticemos que el alumnado conoce
las convenciones en el uso de la lengua, las normas de cortesia, la diferencias de registro y la
trascendencia de su uso adecuado y, en general, las caracteristicas culturales mas definitorias
de la idiosincrasia de los paises que tienen al inglés como lengua materna.



En lo que se refiere a la evaluacion, se sugiere que este proceso se centre en la valo-
racion de la competencia comunicativa del alumno, es decir, de la forma de poner en accion
sus conocimientos y destrezas linguisticos y su capacidad para utilizar diferentes estrategias
de comunicacién. Con este objetivo se han sefialado los criterios de evaluacién de este mé-
dulo y, en la misma linea, el Marco Europeo de referencia para las lenguas puede resultar un
instrumento muy valioso para disefiar herramientas de evaluacion.

Modulo Profesional: Inglés
Codigo: 0179

Equivalencia en créditos ECTS: 7
Duracién: 110 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Reconoce informacién profesional y cotidiana contenida en todo tipo de discursos
orales emitidos por cualquier medio de comunicacion en lengua estandar, interpretando con
precision el contenido del mensaje.

Criterios de evaluacion:
a) Se ha identificado la idea principal del mensaje.

b) Se ha reconocido la finalidad de mensajes radiofénicos y de otro material grabado
o retransmitido pronunciado en lengua estandar identificando el estado de animo y el tono
del hablante.

c) Se ha extraido informacién de grabaciones en lengua estandar, relacionadas con la
vida social, profesional o académica.

d) Se han identificado los puntos de vista y las actitudes del hablante.

e) Se han identificado las ideas principales de declaraciones y mensajes sobre temas
concretos y abstractos, en lengua estandar y con un ritmo normal.

f) Se ha comprendido con todo detalle lo que se dice en lengua estandar, incluso en un
ambiente con ruido de fondo.

g) Se han extraido las ideas principales de conferencias, charlas e informes, y otras
formas de presentacion académica y profesional lingliisticamente complejas.

h) Se hatomado conciencia de la importancia de comprender globalmente un mensaje,
sin entender todos y cada uno de los elementos del mismo.

2. Interpreta informacion profesional contenida en textos escritos complejos, analizando
de forma comprensiva sus Contenidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se haleido con un alto grado de independencia, adaptando el estilo y la velocidad
de la lectura a distintos textos y finalidades y utilizando fuentes de referencia apropiadas de
forma selectiva.

b) Se hainterpretado la correspondencia relativa a su especialidad, captando faciimente
el significado esencial.

c) Se haninterpretado, con todo detalle, textos extensos y de relativa complejidad, rela-
cionados o no con su especialidad, siempre que pueda volver a leer las secciones dificiles.

d) Se ha relacionado el texto con el ambito del sector a que se refiere.

e) Se ha identificado con rapidez el contenido y la importancia de noticias, articulos e
informes sobre una amplia serie de temas profesionales y decide si es oportuno un analisis
mas profundo.

f) Se han realizado traducciones de textos complejos utilizando material de apoyo en
caso necesario.

g) Se han interpretado mensajes técnicos recibidos a través de soportes telematicos:
e-mail, fax.



h) Se han interpretado instrucciones extensas y complejas, que estén dentro de su
especialidad.

3. Emite mensajes orales claros y bien estructurados, analizando el contenido de la
situacién y adaptandose al registro linglistico del interlocutor.

Criterios de evaluacion:
a) Se han identificado los registros utilizados para la emisién del mensaje.

b) Se ha expresado con fluidez, precisién y eficacia sobre una amplia serie de temas
generales, académicos, profesionales o de ocio, marcando con claridad la relacion entre las
ideas.

c) Se ha comunicado espontaneamente, adoptando un nivel de formalidad adecuado
a las circunstancias.

d) Se han utilizado normas de protocolo en presentaciones formales e informales.
e) Se ha utilizado correctamente la terminologia de la profesion.

f) Se han expresado y defendido puntos de vista con claridad, proporcionando explica-
ciones y argumentos adecuados.

g) Se ha descrito y secuenciado un proceso de trabajo de su competencia.

h) Se ha argumentado con todo detalle, la eleccién de una determinada opcién o pro-
cedimiento de trabajo elegido.

i) Se ha solicitado la reformulacion del discurso o parte del mismo cuando se ha con-
siderado necesario.

4. Elabora documentos e informes propios del sector o de la vida académica y cotidiana,
relacionando los recursos linglisticos con el propésito del mismo.

Criterios de evaluacion:

a) Se han redactado textos claros y detallados sobre una variedad de temas relacio-
nados con su especialidad, sintetizando y evaluando informacién y argumentos procedentes
de varias fuentes.

b) Se ha organizado la informacién con correccion, precision, coherencia y cohesion,
solicitando y/ o facilitando informacion de tipo general o detallada.

c) Se han redactado informes, destacando los aspectos significativos y ofreciendo
detalles relevantes que sirvan de apoyo.

d) Se ha cumplimentado documentacion especifica de su campo profesional.

e) Se han aplicado las férmulas establecidas y el vocabulario especifico en la cumpli-
mentacion de documentos.

f) Se han resumido articulos, manuales de instrucciones y otros documentos escritos,
utilizando un vocabulario amplio para evitar la repeticion frecuente.

g) Se han utilizado las férmulas de cortesia propias del documento que se ha de ela-
borar.

5. Aplica actitudes y comportamientos profesionales en situaciones de comunicacion,
describiendo las relaciones tipicas caracteristicas del pais de la lengua extranjera.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los rasgos mas significativos de las costumbres y usos de la comu-
nidad donde se habla la lengua extranjera.

b) Se han descrito los protocolos y normas de relacion social propios del pais.

c) Se han identificado los valores y creencias propios de la comunidad donde se habla
la lengua extranjera.

d) Se ha identificado los aspectos socio-profesionales propios del sector, en cualquier
tipo de texto.



e)

Se han aplicado los protocolos y normas de relacion social propios del pais de la

lengua extranjera.

f)

Se han reconocido los marcadores lingiiisticos de la procedencia regional.

Contenidos.

Analisis de mensajes orales:

—Comprension de mensajes profesionales y cotidianos.

—Mensajes directos, telefonicos, radiofonicos, grabados.

—Terminologia especifica del sector profesional.

—Ideas principales y secundarias.

—Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, locuciones,
expresion de la condicion y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo, estilo
indirecto, verbos modales.

—Otros recursos linguisticos: acuerdos y desacuerdos, hipétesis y especulaciones, opi-
niones y consejos, persuasion y advertencia.

—Diferentes acentos de lengua oral.

Interpretacion de mensajes escritos:

—Comprension de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos:

Soportes telematicos: fax, e-mail, burofax.
Terminologia especifica del sector profesional. “False friends”.
Ideas principales y secundarias.

Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, | wish + pasado
simple o perfecto, | wish + would, If only; uso de la voz pasiva, oraciones de relativo,
estilo indirecto, verbos modales ...

—Relaciones légicas: oposicion, concesidn, comparacion, condicion, causa, finalidad,
resultado.

—Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

Produccion de mensajes orales:

—Mensajes orales:

Registros utilizados en la emisién de mensajes orales.
Terminologia especifica del sector profesional. «False friends».

Recursos gramaticales. Tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, locuciones,
expresion de la condicién y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo,
estilo indirecto, verbos modales.

Otros recursos lingUisticos: acuerdos y desacuerdos, hipotesis y especulaciones,
opiniones y consejos, persuasion y advertencia.

Fonética. Sonidos y fonemas vocalicos y sus combinaciones y sonidos y fonemas
consonanticos y sus agrupaciones.

Marcadores linglisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de
registro.

—Mantenimiento y seguimiento del discurso oral:

Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.
Apoyo, demostracién de entendimiento, peticién de aclaracion.

Entonacion como recurso de cohesiéon del texto oral. Uso de los patrones de ento-
nacion.



Emision de textos escritos:

—Expresion y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos:
 Curriculum vitae y soportes telematicos: fax, e-mail, burofax.
» Terminologia especifica del sector profesional.
* |deas principales y secundarias.

* Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, verbos mo-
dales, locuciones, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto.

—Relaciones légicas. Oposicidon, concesion, comparacién, condicién, causa, finalidad,
resultado.

—Have something done.
—Nexos: although, even if, in spite of, despite, however, in contrast.
—Derivacion: sufijos para formar adjetivos y sustantivos.
—Relaciones temporales. Anterioridad, posterioridad, simultaneidad.
—Coherencia textual:

» Adecuacion del texto al contexto comunicativo.

 Tipo y formato de texto.

» Variedad de lengua. Registro. Seleccion léxica, de estructuras sintacticas y de con-
tenido relevante.

* Inicio del discurso e introduccién del tema. Desarrollo y expansion: ejemplificacion,
conclusién y resumen del discurso.

* Uso de los signos de puntuacion.

Identificacion e interpretacion de los elementos culturales mas significativos de los paises
de lengua inglesa:

—Valoracién de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones internacio-
nales.

—Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieren un comporta-
miento socioprofesional con el fin de proyectar una buena imagen de la empresa.

—Reconocimiento de la lengua extranjera para profundizar en conocimientos que resulten
de interés a lo largo de la vida personal y profesional.

—Uso de registros adecuados segun el contexto de la comunicacion, el interlocutor y la
intencion de los interlocutores.

Orientaciones didacticas.

Este moédulo profesional contiene la formacién necesaria para que el alumnado adquiera
las competencias que le permitan comunicarse en inglés en el desarrollo de las actividades
profesionales propias del nivel formativo de este técnico superior en este sector profesional.

Se trata de un moédulo eminentemente procedimental en el que se desarrolla la compe-
tencia comunicativa en inglés necesaria en el entorno profesional, tanto a nivel oral como a
nivel escrito.

La competencia comunicativa en inglés tiene que ver tanto con las relaciones interper-
sonales como con el manejo de la documentacién propia del sector.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar
los objetivos del médulo, versaran sobre:

—La descripcion, analisis y aplicacion de los procesos de comunicacion y las técnicas de
protocolo y atencion al cliente, tanto presenciales como a distancia, utilizando el inglés.

—La caracterizacion de los documentos de caracter administrativo y de toda indole (fi-
nancieros, fiscales, de recursos humanos o comerciales) en inglés.



—Los procesos de calidad en la empresa, su evaluacion y la identificacion y formalizacion
de documentos asociados a la prestacion de servicios en inglés.

—La identificacion, analisis y procedimientos de actuacién ante quejas o reclamaciones
de los clientes en inglés.

Por todo ello, el proceso de ensefianza-aprendizaje se deberia enfocar, al igual que
ocurre con el médulo de inglés de primer curso, desde un punto de vista practico, en el que la
ensefianza de la gramatica sea observada como revision de lo estudiado en cursos anterio-
res y se contextualice en situaciones comunicativas de interés real para el alumnado, lo que
favorecera que este adquiera conciencia de la necesidad de manejarse con solvencia en el
idioma objeto de aprendizaje.

Por tanto, se sugiere emplear una metodologia de ensefianza - aprendizaje a través de
tareas o, lo que es lo mismo, actividades con objetivos concretos, que favorecen una mayor
y mas activa exposicion del alumnado al idioma.

Las actividades que se realicen en el proceso de ensefianza-aprendizaje han de disefiarse
de manera que situen al alumnado en situaciones comunicativas lo mas auténticas posible.
Teniendo en cuenta el perfil profesional de este técnico, resulta necesario potenciar de manera
especial las destrezas de comprension, produccion e interaccidn oral y escrita, tanto en mensajes
profesionales como cotidianos, ya que la utilizacion del inglés como idioma de comunicacion
en este ambito profesional hace que el empleo este idioma resulte imprescindible y, por tanto,
se convierta en un factor mas de exigencia para los profesionales del sector.

En cuanto a la utilizacién de recursos, las tecnologias de la informacion, especialmente
Internety el correo electrdnico, suponen una herramienta muy valiosa para colocar al alumnado
en situaciones reales de comunicacion, ya que la mayor parte de ellas se producen actual-
mente, tanto dentro como fuera de la empresa, en soporte informatico, para lo cual resulta
imprescindible manejar eficazmente dichas tecnologias. Asi mismo, surge de manera logica
la necesidad de coordinarse con el resto de modulos técnicos de este titulo como fuente de
materiales auténticos para su utilizacién en el aula.

Otro aspecto al que conviene prestar atencion es el desarrollo de las competencias socio-
linglisticas, que deben impregnar todo el proceso de ensefianza-aprendizaje. Es importante
que, en el marco de esta formaciéon con vocacién finalista, garanticemos que el alumnado
conozca las convenciones en el uso de la lengua, las normas de cortesia, la diferencias de
registro y la trascendencia de su uso adecuado y, en general, las caracteristicas culturales
mas definitorias de la idiosincrasia de los paises que tienen al inglés como lengua materna y
de aquellos con los que se mantienen relaciones profesionales en este idioma.

En lo que se refiere a la evaluacion, se sugiere que este proceso se centre en la valora-
cion de la forma de poner en accién sus conocimientos y destrezas linglisticas y su capacidad
para utilizar diferentes estrategias de comunicacién. Con este objetivo se han sefialado los
criterios de evaluacion de este mddulo y, en la misma linea, el Marco Europeo de Referencia
para las lenguas puede resultar un instrumento muy valioso para disefiar herramientas de
evaluacion.

Modulo Profesional: Logistica de aprovisionamiento
Codigo: 0626

Equivalencia en créditos ECTS: 6

Duracién: 90 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Determina las necesidades de materiales y plazos para la ejecucion de programas
de produccién/distribucion, siguiendo los planes definidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han caracterizado los procesos de produccion teniendo en cuenta la duracién del
proceso, la gama y los productos.



b) Se han relacionado la prevision de la demanda con la produccién/distribucién, con
la gestion de stocks y con el inventario disponible en almacén.

c) Se han evaluado distintos enfoques en la gestion del aprovisionamiento de una
cadena de produccion/suministro.

d) Se ha representado mediante esquemas de flujo el proceso de producciéon y distri-
bucion diferenciando los flujos de mercancias e informacion.

e) Se han determinado las capacidades productivas de los centros de produccién y
distribucion y los tiempos de cada fase/actividad.

f) Se han aplicado las distintas técnicas de modelos de planificacién de la produccién
y distribucién.

g) Se han identificado los posibles cuellos de botella en la cadena de produccién y
suministro.

h) Se han establecido los puntos criticos de la fase de aprovisionamiento y sus posibles
soluciones.

2. Elabora programas de aprovisionamiento, ajustdndose a objetivos, plazos y criterios
de calidad de los procesos de produccién/distribucion.

Criterios de evaluacion:
a) Se han secuenciado las fases que componen un programa de aprovisionamiento.
b) Se ha calculado el coste del programa de aprovisionamiento.

c) Se ha definido el programa de pedidos y entregas que se adapte a las necesidades
de la empresa.

d) Se han elaborado diagramas de flujo de las operaciones en funcion de las necesidades
de entregas y capacidad de cada unidad/almacén/centro de producciéon/punto de venta.

e) Se han planificado las cantidades y fechas de aprovisionamiento y de elaboraciones
intermedias.

f) Se ha elaborado el calendario que permita la realizacion efectiva del aprovisionamiento
y el cumplimiento de los plazos establecidos.

g) Se han utilizado programas informaticos para la gestion de la informacion y realiza-
cion de los calculos.

3. Aplica métodos de gestién de stocks, realizando previsiones de requerimientos de
mercancias y materiales en sistemas de produccion/aprovisionamiento.

Criterios de evaluacion:

a) Se han evaluado las consecuencias econémicas de la integracion de la gestion de
stocks en el sistema de aprovisionamiento logistico de la empresa.

b) Se han relacionado los procedimientos de gestion y control con los distintos tipos
de existencias.

c) Se han clasificado los productos almacenados mediante distintos métodos.

d) Se han evaluado las incidencias en la valoracion, control de inventario y ruptura de
stocks.

e) Se han calculado estimaciones del volumen de existencias en el almacén para evitar
rupturas y volumenes anormales de stock.

f) Se han determinado el punto de pedido y lote de pedido que optimiza el stock en el
almacén, el numero de pedidos/afio y periodo medio de almacenamiento.

g) Se ha calculado el stock de seguridad para una probabilidad de ruptura de stock y
su coste.

h) Se han evaluado los costes de demanda insatisfecha.



4. Realiza la seleccion, seguimiento y evaluacion de los proveedores, aplicando los me-
canismos de control, seguridad y calidad del proceso y del programa de aprovisionamiento.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido los criterios esenciales en la seleccion de ofertas de proveedores y
establecido el pliego de condiciones.

b) Se ha establecido un baremo de los criterios de seleccion en funcion del peso especi-
fico que representa cada una de las variables consideradas, se ha clasificado a los proveedores
y se han priorizado las ofertas consideradas.

c) Se ha realizado una busqueda de los proveedores potenciales «online» y «off-li-
ney».

d) Se ha analizado la calidad de los productos ofertados, plazos de entrega y precios
de los mismos.

e) Se han evaluado los recursos a disposicion del proveedor: técnicos, de personal y
financieros, entre otros.

f) Se ha analizado el cumplimiento estimado de las condiciones ofertadas.

g) Se han analizado las restricciones logisticas para proveedores nacionales e inter-
nacionales.

h) Se han redactado, utilizando aplicaciones informaticas, informes de evaluacién de
proveedores.

5. Determina las condiciones de negociacién del aprovisionamiento, aplicando técnicas
de comunicacién y negociaciéon con proveedores.

Criterios de evaluacion:
a) Se han identificado las fases en el proceso de negociacion.
b) Se han aplicado técnicas de comunicacién y negociacion.

c) Se han diferenciado los distintos tipos de contratos de compraventa de bienes y
servicios.

d) Se han identificado los elementos personales y reales que configuran un contrato
de suministro.

e) Se ha aplicado la normativa mercantil que regula los contratos de compraventa.

f) Se han establecido las clausulas del contrato de suministro y las implicaciones que
tienen para el aprovisionamiento.

g) Se han utilizado aplicaciones informaticas de tratamiento de textos para la redaccion
de contrato.

6. Elaborala documentacion relativa al control, registro e intercambio de informacién con
proveedores, siguiendo los procedimientos de calidad y utilizando aplicaciones informaticas.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha establecido el proceso de control que deben seguir los pedidos realizados a
un proveedor.

b) Se han definido las posibles medidas que han de adoptarse para la resolucién de
anomalias.

c) Se hadefinido el sistema de recogida y tratamiento de datos generados en el proceso
de aprovisionamiento.

d) Se han cumplimentado los documentos internos de registro y control del proceso de
aprovisionamiento.

e) Se han cumplimentado los distintos tipos de documentos utilizados para el intercambio
de informacién con proveedores.



f) Se ha determinado el tipo de informaciéon que se va a manejar y las propiedades
precisas para su adecuado procesamiento posterior.

g) Se ha utilizado una base de datos u otras aplicaciones informaticas que centralice
los ficheros de datos para el registro y conservacion de la documentacién generada en el
proceso de aprovisionamiento.

h) Se han establecido los mecanismos que garanticen la fiabilidad e integridad de la
gestion de los datos ante la eliminacién o actualizacion de registros.

Contenidos.

Determinacién de necesidades de materiales:
—Politicas de aprovisionamiento.
—Organizacioén de la produccion y distribucion:

* Planificacion de necesidades de materiales. MRP («Material Requirement Plan-
ning»).

* Planificacién de necesidades de distribucion. DRP («Distribution Requirement Plan-
ning»).

« Enfoques en la gestion del aprovisionamiento (JIT, Kanban, otros).
—Programacion y control de proyectos.
—Métodos de control de proyectos: PERT, CPM y GANTT.
Elaboracion de programas de aprovisionamiento:
—Variables que influyen en las necesidades de aprovisionamiento.
—Aprovisionamiento continuo y periddico.
—Previsién de necesidades.
—Aplicaciones informaticas en la planificacion del aprovisionamiento.
Métodos de gestion de stocks:
—Objetivos de la funcion de aprovisionamiento.
—Gestion de stocks. Clases y costes.
Seleccidn, seguimiento y evaluacion de proveedores:
—La homologacion de proveedores. Proceso.
—Proveedores potenciales y proveedores activos.
—Criterios de evaluacion de proveedores.
—Evaluacion de proveedores. Componentes.
—Gestion del riesgo. Prevision de contingencias.
—El mercado internacional de suministros.
—Otros tipos de compra.
—Externalizacién y subcontratacion.
Determinacién de la negociacion de las condiciones de aprovisionamiento:
—La negociacion de las compras: proceso.
—Preparacion de la negociacion.
—Puntos criticos de la negociacion.
—Técnicas de negociacion.
—Relacioén proveedor cliente.

—El contrato de compraventa/suministro.



Elaboracién de la documentacion relativa al control, registro e intercambio de informacién
con proveedores:

—Diagrama de flujo de documentacion.

—Verificacion del cumplimiento de las clausulas del contrato de aprovisionamiento.
—Ordenes de pedido/entrega.

—Recepcion, identificacion y verificacion de pedidos.

—Seguimiento del pedido.

—Aplicaciones informaticas de gestion y seguimiento de proveedores.

—Bases de datos.

—Registro y valoraciéon de proveedores.

Orientaciones didacticas.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para capacitar al alumnado
para desempefar las funciones relacionadas con el aprovisionamiento de materiales para la
producciéon o consumo.

Se pretende que el alumnado consiga conocer el departamento de compras y llevar a cabo
todas las funciones ligadas a él. Se parte de un conocimiento de las formas de producciony la
incorporacion de los materiales a la cadena de produccion; posteriormente debera gestionar
los stocks de la forma mas econdmica posible y, finalmente, controlara toda la relaciéon con los
proveedores, desde la negociacion hasta la cumplimentacion de la documentacion.

Mas concretamente, el alumnado debera de ser capaz de determinar las necesidades de
materiales, planificar el aprovisionamiento y la programacion de pedidos de materiales para
produccion o consumo, organizar la gestion de stocks y evaluar, seleccionar, negociar y hacer
el seguimiento de proveedores.

Todos los conceptos y procedimientos anteriores se trabajaran utilizando las aplicaciones
informaticas de hojas de calculo, procesador de textos, base de datos y otras, para el calculo
y programacion de necesidades, relaciones con proveedores y archivo de la documentacion,
potenciando el uso de equipos y medios informaticos.

La secuenciacién de contenidos que se propone como mas adecuada es la que estructura
el médulo en tres grandes bloques. El primer bloque versa sobre las necesidades de aprovi-
sionamiento y la elaboracién del calculo para aprovisionar de materiales cuando sea preciso.
Para ello, se estudiaran la organizacién de la produccion y distribucion, ademas de técnicas
para la prevision de la demanda.

El segundo bloque trata sobre la gestion de stock: el stock de seguridad y su relacion con
demanda insatisfecha, el lote 6ptimo de compra y las clases de stocks.

El tercer y ultimo bloque se ocupa de los proveedores en sentido amplio. La seleccion
y evaluacion de proveedores, la externalizacion, la negociacion de las compras con los pro-
veedores, el contrato de compraventa y la documentacidén que se necesita para relacionarse
con los proveedores.

Las actividades a realizar en el aula y fuera del aula emplearan en todo caso una meto-
dologia activa y que fomente la participacion y el uso de las nuevas tecnologias y programas
informaticos, lo cual requiere contar con un aula dotada convenientemente de equipos infor-
maticos y software apropiado para desarrollar las actividades que se precisan realizar, asi
como de conexioén a Internet. Transversalmente se utilizaran programas informaticos cuando
asi lo requiera el contenido a tratar.

En conexion con los contenidos a impartir, se propone realizar actividades de resolucién
de ejercicios relativos al calculo de la prevision de demanda, cumplimentacion de documentos
(albaranes, contrato de compraventa, presupuestos), analisis de situaciones reales respecto
a sistemas de aprovisionamiento, analisis de la gestion de stock y simulacros de negociacion
con proveedores.



Respecto a la relacion con otros modulos, este médulo tiene una conexién directa con el
de Logistica de almacenamiento, de forma que los contenidos referentes a gestion de stock
tienen su continuidad en este médulo; asimismo, para entender todo el proceso de aprovisio-
namiento, se hara referencia a los tipos de logistica vistos en dicho moédulo. Por otra parte,
también se comparte la conveniencia de realizar las salidas que se sugieren en el médulo de
Logistica de almacenamiento. Por ello, y aun cuando se trata de modulos que se imparten
en cursos diferentes, sera necesario establecer la oportuna coordinaciéon entre ambos para
conseguir el maximo aprovechamiento del proceso de ensefianza-aprendizaje.

Modulo Profesional: Escaparatismo y disefo de espacios comerciales
Codigo: 0926

Equivalencia en créditos ECTS: 6

Duracién: 180 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Realiza el disefio de distribucion y organizacidén de un espacio comercial, analizando
los elementos basicos que lo conforman.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la informacién de la empresa, la competencia, el consumidor y el
producto o servicio que resulta relevante para la definicién de un espacio comercial.

b) Se han utilizado las fuentes de informacion internas y externas, online y offline, ne-
cesarias para la realizacion de un proyecto de implantacion.

c) Se han identificado las principales técnicas de distribucion de espacios interiores y
exteriores comerciales.

d) Se han disefiado espacios comerciales respetando la normativa aplicable.

e) Se han determinado los efectos psicoloégicos que producen en el consumidor las
distintas técnicas de distribucion de espacios comerciales.

2. Selecciona los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion,
adecuando los mismos a un espacio y una informacion determinada.

Criterios de evaluacion:
a) Se han definido las funciones y objetivos de la implantacion.

b) Se han identificado los parametros esenciales para la definicion de los elementos
interiores y exteriores.

c) Se ha elaborado la informacion de base para la implantacion de los elementos en el
interior y en el exterior del espacio comercial.

d) Se han elaborado propuestas para calentar las zonas frias detectadas en el esta-
blecimiento comercial.

e) Se han establecido medidas correctoras en relacion con la implantacion inicial del
establecimiento.

3. Elabora proyectos de implantacién de espacios comerciales, aplicando criterios
econémicos y comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han elaborado proyectos de implantacion, disefiando los elementos interiores y
exteriores del establecimiento y atendiendo a criterios de rentabilidad e imagen de empresa.

b) Se han elaborado presupuestos de implantacién, valorando econdmicamente los
elementos internos y externos de la misma y determinando los recursos humanos y materiales
necesarios.

c) Se han confeccionado cronogramas para organizar los tiempos y los trabajos que
han de realizarse.



d) Se han aplicado criterios econdmicos y comerciales para la ejecucion de la implan-
tacion en el espacio comercial.

e) Se han propuesto medidas para la resolucién de las posibles incidencias surgidas
en el proceso de organizacion y ejecucion de la implantacion.

4. Determina criterios de composicion y montaje de escaparates, analizando informacién
sobre psicologia del consumidor, tendencias, criterios estéticos y criterios comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los efectos psicolégicos de las distintas técnicas de escaparatismo
sobre el consumidor.

b) Se han establecido las funciones y objetivos de un escaparate.
c) Se havalorado el impacto de un escaparate sobre el volumen de ventas.

d) Se han definido los criterios de seleccion de materiales para un escaparate, en funcion
de una clientela potencial y unos efectos deseados.

e) Se ha analizado el disefio y montaje de distintos escaparates.
f) Se han definido los criterios de composicion y montaje del escaparate.

5. Disefa distintos tipos de escaparate, respetando objetivos técnicos, comerciales y
estéticos previamente definidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se han seleccionado los elementos, materiales e instalaciones que componen un
escaparate.

b) Se han aplicado distintas técnicas de escaparatismo, teniendo en cuenta los efectos
psicologicos de las mismas en el consumidor.

c) Se han seleccionado distintas combinaciones de color para conseguir diferentes
efectos visuales.

d) Se han aplicado técnicas de proyeccién de escaparates para efectuar su disefio
segun los objetivos definidos.

e) Se han utilizado herramientas informaticas para la distribucion de espacios en el
disefio de los escaparates.

6. Organiza el montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas, aplicando
la normativa de prevencién de riesgos.

Criterios de evaluacion:
a) Se ha analizado la terminologia basica de proyectos de escaparatismo.
b) Se ha interpretado la documentacién técnica y los objetivos del proyecto de esca-

c) Se han seleccionado los materiales y la iluminacion adecuados.
d) Se ha organizado la ejecucion del montaje de escaparates previamente definidos.

e) Se harealizado la composiciéon y el montaje de escaparates.

Contenidos.

Disefio de distribucién y organizacién de un espacio comercial:
—Estudio y conocimiento del cliente.

—Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.
—La realizacién del proceso de una compra.

—Tipos de compra.

—Determinantes internos del comportamiento del consumidor.



—Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
—La distribucion y el marketing.

—El merchandising.

—Acciones de merchandising del fabricante.

—Acciones de merchandising del distribuidor.

—Acciones conjuntas de merchandising o trade marketing.
—Funciones principales del merchandising.

—Tipos de merchandising.

—Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.
Seleccién de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion:
—Puntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.
—Arquitectura exterior del establecimiento.

—Determinacion del punto de acceso en funcion de las zonas frias y calientes natu-
rales.

—Elementos exteriores.

—La puerta y los sistemas de acceso.

—La fachada.

—La via publica como elemento publicitario.
—El rétulo exterior.

—La iluminacién exterior.

—El escaparate.

—El hall del establecimiento.

—Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa.
—Elementos interiores.

—Ambiente del establecimiento.
—Distribucion de los pasillos.

—Implantacion de las secciones.
—Disposicién del mobiliario.

—Realizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucién del estableci-
miento).

—La circulacion.

—Normativa de seguridad e higiene.

Elaboracion de proyectos de implantacion de espacios comerciales:
—Tipos de escaparates.

—Elementos del escaparate.

—Presupuesto de implantacion del escaparate.

—Realizaciéon del cronograma o planificacion temporal del escaparate.
—Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.
—Incidencias en la implantacion.

Criterios de composicién y montaje de escaparates:

—El escaparate y la comunicacion.

—La percepcién y la memoria selectiva.



—La imagen.

—La asimetria y la simetria.

—Las formas geométricas.

—Eficacia del escaparate.

—Calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate.

Disefio de distintos tipos de escaparate:

—El color en la definicién del escaparate.

—lluminacién en escaparatismo.

—Elementos para la animacion del escaparate.

—Aspectos esenciales del escaparate.

—Bocetos de escaparates.

—Programas informaticos de disefio y distribuciéon de espacios.
Organizacion del montaje del escaparate comercial:

—Planificacién de actividades.

—Materiales y medios.

—Cronograma de montaje.

—Técnicas que se utilizan habitualmente para el montaje de escaparates.
—Presupuesto del escaparate comercial.

—Métodos de calculo de presupuestos.

—Programas informaticos utilizados en la gestion de tareas y proyectos.

Orientaciones didacticas.

El mdédulo de Escaparatismo y disefio de espacios comerciales tiene por objeto capacitar al
alumnado para organizar y supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento comercial
y para establecer la implantacion de espacios comerciales y sus posteriores modificaciones.

El modulo se puede estructurar en dos grandes bloques: Disefio de espacios comerciales
y Escaparatismo. En ambos casos el enfoque metodolégico recomendable es el mismo. Se
trata de establecer una primera fase de conocer y una segunda de hacer. Para la fase de cono-
cer, este médulo profesional incorpora contenidos soporte, relacionados con el conocimiento,
disefo y organizacion del montaje de escaparates y espacios comerciales.

En esa primera fase se recomiendan metodologias y tipologia de actividades orientadas
a conseguir familiaridad y conocimiento de las diferentes estrategias, tipos de implantaciones,
elementos internos y externos que definan las posibilidades y casuistica en ambos bloques.
Entre ellas podemos citar:

—Introduccion expositiva de tipo descriptivo.

—Reportajes especializados en formato video o articulo con el trabajo posterior en formato
ficha donde se recopilen/agrupen por apartados esos contenidos soporte.

—Actividades de investigacion tipo webquest para el tratamiento de aspectos teoricos rela-
cionadas con tipos y/o modelos de implantacion, técnicas de distribucién, elementos internos/
externos del establecimiento comercial, técnicas de merchandising ...

—Estudio de casos practicos reales donde desarrollar la capacidad de observacion y
analisis.

—Trabajos de campo en forma de informes donde se puedan reflejar ejemplarizaciones
de las distintas técnicas, elementos, tipos de merchandising, etc. En este apartado puede ser
de gran ayuda la realizacién de auditorias de merchandising en establecimientos comerciales
reales.



—Trabajos de campo en forma de informes donde se puedan reflejar ejemplarizaciones
de distintos tipos de escaparates, elementos, tipos de iluminacién, productos o sectores ...

En la segunda fase se recomiendan metodologias y tipologia de actividades orientadas
a la proyeccién y a establecer un plan de ejecucién. Entre ellas podemos citar:

—Proyectos de disefio de escaparates ante un condicionado dado que incluyan boceto,
iluminacion, elementos de iluminacion, materiales y técnicas, presupuesto, etc.

—Proyecto de implantacion de un espacio comercial y/o proyecto de remodelacién del
espacio interior de un comercio ante un condicionado dado que incluyan elementos exteriores/
interiores, circulacion, lay-out del establecimiento. El alcance de estos proyectos debe llegar
tanto a los aspectos cualitativos como cuantitativos.

—Programacion y presupuesto anuales de escaparates y exposiciones interiores.

—Planes de ejecucién de escaparates que recojan el cronograma, tareas, herramientas
y consumibles.

En ambas fases y bloques la dinamica de este médulo posibilita un contacto con el sector
comercial del entorno en el que poder desarrollar un feed-back reciproco. El sector comercial
puede conocer las posibilidades de los técnicos y éstos la realidad del sector y el alcance de
sus funciones y tareas.

Seria conveniente disponer de un aula técnica, con el equipamiento informatico dotado
de programas generalistas y especificos asociados al disefio de espacios, y un taller de esca-
paratismo que posibiliten el trabajo del alumnado de manera personal o en grupo. En ambos
bloques las nuevas tecnologias desempefian un papel fundamental para facilitar recursos
para la investigacion y para la realizacion de informes, memorias y proyectos. Asi mismo, los
recursos e instalaciones del taller podran facilitar en el momento oportuno la identificaciéon de
los componentes, las pruebas de las diferentes alternativas, los equipos y los elementos de
montaje y el andlisis y comprobacion de su funcionamiento.

Este mddulo esta relacionado con el médulo de Gestidn de productos y promociones en
el punto de venta, por lo que necesita una coordinaciéon en la temporalizacion, actividades o
proyectos compartidos, temas o apartados tratados.

Modulo Profesional: Gestion de productos y promociones en el punto de venta
Codigo: 0927

Equivalencia en créditos ECTS: 6

Duracién: 110 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Determina la dimensién del surtido de productos, definiendo el posicionamiento
estratégico para conseguir la gestion 6ptima del establecimiento.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha elegido el surtido de productos de acuerdo con la informacién comercial dis-
ponible.

b) Se han utilizado aplicaciones informaticas de gestién comercial en el analisis del
surtido.

c) Se han calculado los coeficientes de ocupacion del suelo y del espacio para deter-
minar la densidad comercial mediante hojas de calculo informaticas.

d) Se han distribuido los metros lineales del establecimiento entre cada familia de pro-
ductos y/o servicios, utilizando programas informaticos.

e) Se ha segmentado el surtido en familias de productos y servicios segun objetivos
comerciales.

f) Se han aplicado métodos de calculo de la dimensién del surtido para asegurar la
rentabilidad del punto de venta.



g) Sehadeterminado el nUmero de referencias de cada familia de productos y servicios
segun objetivos comerciales.

h) Se han realizado estudios de analisis de la competencia y de expectativas del con-
sumidor para mejorar la elecciéon del surtido.

2. Determina el procedimiento de implantacién del surtido de productos en los lineales
segun criterios comerciales, optimizando las operaciones de mantenimiento y reposicion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido los niveles de exposicion del lineal, atendiendo a su valor co-
mercial.

b) Se han asignado las referencias del surtido al lineal en funcién de los planes de
venta.

c) Se ha calculado el numero éptimo de facings para cada referencia segun criterios
comerciales y de organizacion.

d) Se han utilizado aplicaciones informaticas para la optimizacién del lineal.

e) Se hadeterminado el sistema de organizacién de los recursos humanos y materiales
necesarios en las operaciones de ubicacién, reposicion y mantenimiento de los lineales.

f) Se ha calculado el numero de trabajadores necesarios en cada seccién o actividad
en funcién del tiempo de implantacion de los productos.

g) Se han elaborado instrucciones claras y precisas de ubicacién, reposicion y mante-
nimiento de los lineales para ser transmitidas al equipo humano.

h) Se ha programado y organizado la reposicion de productos, asegurando su presencia
continua en el lineal.

3. Calcula la rentabilidad de la implantacion del surtido, analizando y corrigiendo las
posibles desviaciones sobre los objetivos propuestos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha calculado el rendimiento de la superficie de venta, utilizando hojas de calculo
informaticas.

b) Se han utilizado los diferentes instrumentos cualitativos y cuantitativos asi como
los parametros de gestién y calidad, para valorar de forma periédica la implantacion de los
productos.

c) Se ha calculado la eficacia financiera de una familia de productos mediante el uso
de hojas de calculo informaticas.

d) Se han definido los parametros que implican la supresion de una referencia del
surtido.

e) Se han definido las variables, sistemas o criterios de calidad necesarios para introducir
nuevas referencias en el surtido.

f) Se ha calculado la rentabilidad de las politicas de merchandising mediante la aplica-
cion informatica adecuada.

g) Se han realizado informes que reflejen los resultados y conclusiones sobre la renta-
bilidad de las politicas de merchandising aplicadas.

4. Disefia acciones promocionales en el punto de venta, aplicando técnicas de mer-
chandising adecuadas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado y organizado las acciones de merchandising o marketing directo
adecuadas al tipo de promocion definido en el plan de marketing.

b) Se han utilizado aplicaciones informaticas en la organizacion y planificacion de las
acciones promocionales.



c) Se ha calculado el presupuesto necesario para llevar a cabo la acciéon promocional.

d) Se ha definido la forma y el contenido del mensaje promocional, de acuerdo con el
plan de ventas o promocion.

e) Se han seleccionado los materiales y soportes comerciales necesarios para las
acciones promocionales.

f) Se han identificado los lugares mas idéneos para ubicar las promociones, de forma
que fuercen el recorrido de los clientes por la mayor parte del establecimiento.

g) Se hanrealizado y colocado los indicadores visuales necesarios que dirijan al cliente
hacia las zonas promocionales.

h) Se han simulado acciones de informacion y atencién al cliente durante la accion
promocional, cumpliendo los requisitos de amabilidad, claridad y precision.

5. Determina los procedimientos de seleccion y formacién del personal de promocion
en el punto de venta, definiendo el perfil del candidato y las acciones formativas segun el
presupuesto disponible.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha definido el perfil del personal de promocién necesario para desarrollar las
diferentes acciones promocionales.

b) Se han determinado las acciones formativas adecuadas al personal de promocion,
en funcion de las diferentes caracteristicas del producto y aplicando técnicas de liderazgo y
trabajo en equipo.

c) Se han identificado los diferentes tipos de clientes, para proporcionarles la adecuada
atencion e informacion durante la accion promocional.

d) Se han seleccionado las instrucciones que han de transmitirse de forma clara y
precisa al personal encargado de realizar las acciones promocionales.

e) Se ha analizado la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales, para
garantizar su cumplimiento durante la realizacién de las acciones promocionales.

6. Controla la eficiencia de las acciones promocionales, adoptando medidas que opti-
micen la gestion de la actividad.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido procedimientos de control que permitan detectar desviaciones
respecto a los objetivos.

b) Se han elaborado test y encuestas de valoraciéon de las campafas promocionales
que nos permitan obtener informacion sobre su rentabilidad y eficacia.

c) Se han calculado los ratios de control de las campafias promocionales mediante
programas especificos o genéricos de gestion.

d) Se han detectado las desviaciones producidas respecto a los objetivos comerciales
planificados.

e) Se han propuesto las medidas correctoras mas eficaces sobre las desviaciones
detectadas.

Contenidos.

Determinacién de la dimension del surtido de productos:

—Clasificacién de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento, acondi-
cionamiento y codificacion.

—Estructura del surtido.
—Objetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.



—Meétodos de determinacion del surtido.
—La amplitud del surtido.

—La anchura del surtido.

—La profundidad del surtido.

—Eleccion de referencias.

—Umbral de supresion de referencias.

Determinaciéon del procedimiento de implantacién del surtido de productos o servicios
en los lineales:

—Definicién y funciones del lineal.

—Zonas y niveles del lineal.

—Sistemas de reparto del lineal.

—Sistemas de reposicion del lineal.

—Tipos de exposiciones del lineal.

—Lineal 6ptimo.

—Tiempos de exposicion.

—Los facings. Reglas de implantacion.

Calculo de la rentabilidad de la implantacion del surtido:
—Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

—Parametros de gestion por categorias: margen bruto, cifra de facturacion, beneficio
bruto, indices de circulacion, atraccién y compra, entre otros.

—Rentabilidad directa del producto.

—Analisis de resultados.

—Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.
—Hojas de calculo.

Disefio de las acciones promocionales en el punto de venta:
—Comunicacion comercial.

—Publicidad y promocién.

—Marketing directo.

—Publico objetivo.

—Promociones de fabricante.

—Promociones de distribuidor.

—Promociones dirigidas al consumidor.

—Animacién de puntos calientes y frios.

—Indicadores visuales.

—Productos gancho y productos estrella.

—La publicidad en el lugar de venta (PLV).

—Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre
otros.

Determinacion de los procedimientos de seleccion y formacion del personal de promocién
en el punto de venta:

—Perfil del personal de promociones comerciales.
—Tipologia de clientes.

—Formacion de personal de promociones comerciales.



—Técnicas de liderazgo.

—Técnicas de trabajo en equipo.

Control de la eficiencia de las acciones promocionales:
—Criterios de control de las acciones promocionales.

—indices y ratios econémico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio,
rotacion del stock y rentabilidad bruta, entre otros.

—Andlisis de resultados.
—Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.
—Aplicaciéon de medidas correctoras.

Orientaciones didacticas.

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefiar las funciones
de gestidon y promocién de productos en el punto de venta. Funciones que se aplicaran a:

—Elaboracion de informes comerciales de empresas y productos.
—Elaboracion de bocetos, planos e informes de implantacion de productos en lineales.

—Realizacion de estudios de rentabilidad de implantaciones de surtido en establecimientos
comerciales.

—Identificacion de criterios para seleccionar y formar recursos humanos para las promo-
ciones de establecimientos comerciales.

—Determinar un plan de campafas promocionales, seleccionando y formando equipos
de ventas.

—Disefio de criterios de control de las acciones promocionales.

—Organizar y controlar el desarrollo de las acciones promocionales en espacios comer-
ciales.

Respecto a la secuenciacion de contenidos seria aconsejable comenzar con un conoci-
miento general del surtido, su estructura, objetivos perseguidos para clasificarlos, tipos, am-
plitud, anchura, profundidad y modo de implantar dicho surtido en los lineales para optimizar
su presentacion.

Posteriormente, se podria centrar la materia en el calculo de la rentabilidad del surtido, cifra
de facturacion, margen bruto, beneficio bruto, rentabilidad directa de cada producto, analisis
de los resultados y, en su caso, medidas correctoras. Ademas, hay que destacar la impor-
tancia del conocimiento de nuestro publico objetivo para desarrollar con eficacia las acciones
promocionales en el punto de venta, tales como promociones del fabricante, del distribuidor,
animacion de puntos calientes y frios, productos gancho y productos estrella, asi como definir
coémo debe ser el personal de promocion y qué formacién especifica requiere.

Por ultimo se podria finalizar disefiando los criterios de control para las acciones promo-
cionales, cuantificandolos en indices, ratios ..., para una vez analizados los resultados aplicar
las acciones correctoras.

Las lineas de actuacién en el proceso de ensefianza-aprendizaje que permiten alcanzar
los objetivos del médulo podrian basarse sobre:

—Andlisis de las bases de datos y estudios de mercados realizados sobre empresas y
productos que se pueden incluir en el surtido de un establecimiento comercial, en funcién del
posicionamiento estratégico definido por la empresa.

—Ejercicios de calculo de dimensién del surtido de productos, amplitud, anchura y pro-
fundidad.

—Ejercicios para hallar el umbral de supresion de referencias.

—Propuestas de diversas opciones de implantacion de productos en el lineal del estable-
cimiento, en funcién de diversos criterios econémicos, sociales o comerciales.



—Ejercicios de calculo de rentabilidad de implantacion de un surtido, rentabilidad directa
de un producto.

—El establecimiento de mecanismos de control de las diversas opciones realizadas de
implantacién de lineales.

—Ejercicios de comparacion de los resultados de la rentabilidad de la implantacién de un
surtido con los criterios establecidos a priori y aplicacion de las acciones correctoras.

—Realizacion del analisis de factores psicolégicos y emocionales que intervienen en la
motivacion de los recursos humanos encargados de llevar a cabo la promocion comercial
disefada.

—ldentificacién de los ratios de rentabilidad de establecimientos comerciales como medio
para tomar decisiones de ampliacion, mantenimiento o reduccién del surtido de un estableci-
miento comercial.

—Ejercicios con indices, ratios econémicos y financieros, margen bruto, tasa de marca,
stock medio, rotacion de stock.

—Realizaciéon de un proyecto de implantacion de productos/servicios en una superficie de
venta, asi como de control de las acciones promocionales.

Para poder desarrollar las actividades propuestas resulta indispensable contar con un
aula dotada con, al menos, un ordenador por cada dos alumnos. Asi como software apropiado
para trabajar hojas de texto, de calculo y acceso a internet garantizado.

Seria recomendable utilizar una plataforma de formacién y contenidos como apoyo, con
recursos y actividades que permitan al alumnado trabajar en el aula o en su casa.

Modulo Profesional: Técnicas de venta y negociacién
Codigo: 0929

Equivalencia en créditos ECTS: 7

Duracién: 110 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Obtiene la informacién necesaria para definir estrategias comerciales y elaborar el
plan de ventas, organizando los datos recogidos desde cualquiera de los sistemas de infor-
macioén disponibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las fuentes de datos internas y externas que proporcionan infor-
macion util para la definicion de las estrategias comerciales de la empresa.

b) Se han elaborado las plantillas que van a utilizar los miembros del equipo de ventas
para la recogida de informacion relativa a la actividad comercial de la empresa.

c) Se ha organizado la informacion del SIM, el briefing del producto o servicio, la red de
ventas y de la aplicacion de gestion de las relaciones con clientes (CRM).

d) Se hainterpretado la normativa legal, comunitaria, nacional, autonémica y local que
regula la comercializacion de productos, servicios y marcas.

e) Se ha analizado la informacion relativa a los productos o servicios de la propia em-
presa y los de la competencia, aplicando criterios comerciales.

f) Se ha organizado la informacién obtenida de los clientes y de la red de ventas, utili-
zando la herramienta informatica disponible y garantizando la confidencialidad y la proteccion
de datos.

g) Se han confeccionado los ficheros maestros de clientes, reales y potenciales, con los
datos mas relevantes de cada cliente, utilizando la aplicacion informatica adecuada.

h) Se ha mantenido actualizada la base de datos de clientes, incorporando la informacién
relevante de cada contacto comercial.



2. ldentifica nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion
comercial de la empresa, aplicando los procedimientos y técnicas de analisis adecuadas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han consultado las fuentes de informaciéon comercial online y offline disponibles
para obtener datos relativos a la imagen corporativa de la empresa, al volumen de ventas y
al producto o gama de productos que comercializa.

b) Se ha analizado la evolucién de las ventas por zonas, clientes o segmentos de mer-
cado, productos, marcas o lineas de productos, calculando cuotas de mercado, tendencias y
tasas de crecimiento o descenso.

c) Se ha calculado la rentabilidad de productos o servicios a partir de los costes y el
punto muerto.

d) Se han identificado los puntos fuertes y débiles del plan de actuacion con los clien-
tes, en funcién de las caracteristicas del cliente, del potencial de compra y, de los pedidos
realizados.

e) Se ha comparado la oferta y la demanda de productos, para determinar el grado de
saturacion del mercado, la existencia de productos sustitutivos y las innovaciones tecnolégicas
en el sector.

f) Se ha realizado un analisis comparativo de las caracteristicas y utilidades de los pro-
ductos, de las acciones comerciales, publicitarias y promocionales desarrolladas, tanto por la
empresa como por la competencia.

g) Se han analizado las oportunidades de mercado de la empresa, aplicando técnicas
de analisis adecuadas, con el fin de identificar nuevos nichos de mercado.

h) Se han detectado nichos de mercado desabastecidos o insatisfechos en los que la
empresa puede tener oportunidades, analizando el perfil de los clientes reales y potenciales,
el volumen y frecuencia de compra, el potencial de compra, el grado de fidelidad a la marca
y la capacidad de diferenciacion del producto.

3. Elabora el plan y el argumentario de ventas del producto, realizando propuestas que
contribuyan a mejorar el posicionamiento del producto en el mercado, la fidelizacion de los
clientes y el incremento de las ventas.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha realizado un inventario de las fortalezas y debilidades del producto o servicio
y las ventajas e inconvenientes que presenta para distintos tipos de clientes.

b) Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y débiles
del producto, resaltando sus ventajas respecto a los de la competencia, presentando las so-
luciones a los problemas del cliente y proponiendo las técnicas de venta adecuadas.

c) Se han previsto las posibles objeciones del cliente y se han definido las técnicas y
los argumentos adecuados para la refutacion de las mismas.

d) Se han utilizado las objeciones y sugerencias de los clientes como elemento de
retroalimentacion para realizar propuestas de mejora de ciertos aspectos del producto y/o del
argumentario de ventas.

e) Se han definido los objetivos de ventas y los recursos necesarios para conseguirlos,
de acuerdo con lo establecido en el plan de marketing de la empresa.

f) Se ha elaborado el plan de ventas en el que se recogen los objetivos, los recursos
necesarios y las lineas de actuaciéon comercial, de acuerdo con los procedimientos y el argu-
mentario de ventas establecidos, utilizando la aplicaciéon informatica adecuada.

g) Se haelaborado el programa de ventas propio del vendedor, adaptando el argumen-
tario de ventas y el plan de accién comercial a las caracteristicas, necesidades y potencial de
compra de cada cliente, de acuerdo con los objetivos establecidos por la empresa.



h) Se ha confeccionado el argumentario de ventas online y el tratamiento de las objecio-
nes, de acuerdo con el plan de comercio electronico de la empresa y respetando la normativa
legal sobre comercializacion y publicidad online.

4. Gestiona la informacion necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la
prestacion de servicios que se requiere para ejecutar el plan de ventas, aplicando los criterios
y procedimientos establecidos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha calculado la cantidad de productos y/o folletos de servicios necesarios en el
punto de venta para garantizar un nivel 6ptimo de cobertura, teniendo en cuenta el presupuesto,
el indice de rotacion de los productos y el espacio disponible.

b) Se ha formulado la solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion
del servicio, asegurando la disponibilidad de productos y el stock de seguridad que garanticen
la satisfaccion del cliente.

c) Se harealizado el control periédico de existencias de productos en el establecimiento,
en funcién de los recursos disponibles y segun el procedimiento establecido.

d) Se han valorado las existencias de productos disponibles, aplicando los criterios
establecidos de manera que la informacidén obtenida sirva como indicador para la gestion
comercial de las ventas.

e) Se han detectado desajustes entre el inventario contable y el inventario real de pro-
ductos, analizando las causas y el valor de la pérdida desconocida y proponiendo acciones
que minimicen los desajustes dentro del plan de ventas.

f) Se ha valorado el coste de la posible rotura de stocks, la rotaciéon y la estacionalidad
de las ventas, entre otros, con el fin de lograr la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

g) Se ha valorado la capacidad de prestacion del servicio en funcién de los recursos
disponibles, para garantizar la calidad del servicio prestado, utilizando la aplicacién de gestiéon
adecuada.

5. Gestiona el proceso de venta del producto o servicio, utilizando las técnicas de venta
y cierre adecuadas, de acuerdo con el plan de ventas y dentro de los margenes de actuacién
establecidos por la empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las fases del proceso de venta de un producto o servicio y las
acciones que hay que desarrollar en funcién de la forma de venta y de las caracteristicas de
los clientes.

b) Se han identificado los clientes actuales y potenciales utilizando diferentes medios
y técnicas de prospeccion y busqueda de clientes.

c) Se han utilizado las técnicas de comunicacion habituales (correo, teléfono, e-mail
y otras.) para contactar con los clientes, enviar informacion y concertar la entrevista de ven-
tas.

d) Se ha planificado la entrevista de ventas, fijando los objetivos que hay que alcanzar,
adaptando el argumentario de ventas a las caracteristicas y perfil del cliente y preparando el ma-
terial de apoyo necesario para reforzar los argumentos durante la presentacion del producto.

e) Se ha realizado la presentacién del producto o servicio, resaltando sus cualidades,
diferenciandolo de los de la competencia mediante los argumentos oportunos y utilizando la
aplicacién informatica adecuada.

f) Se han utilizado técnicas de venta para acordar con el cliente determinados aspectos
de la operacién, dentro de los limites de actuacién establecidos.

g) Se han tratado con asertividad las objeciones del cliente mediante los argumentos
y técnicas de refutacion adecuadas.

h) Se ha cerrado la venta del producto o servicio aplicando técnicas de cierre adecuadas
y prestando especial atencion a la comunicacion no verbal.



i) Se ha elaborado la documentacion generada en la venta y se han realizado tareas
de archivo, tanto manual como informatico.

6. Disefia el proceso de negociaciéon de las condiciones de una operacion comercial,
aplicando técnicas de negociacién para alcanzar un acuerdo con el cliente o proveedor dentro
de los limites establecidos por la empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha analizado la negociacién como alternativa en la toma de decisiones, conside-
rando la necesidad de negociar determinados aspectos de las operaciones de compraventa.

b) Se han analizado las variables que inciden en un proceso de negociacion, como son
el entorno, los objetivos, el tiempo, la informacion de la otra parte, la relacién de poder entre
las partes y los limites de la negociacion.

c) Se han caracterizado los distintos estilos de negociar, analizando sus ventajas e
inconvenientes en cada caso.

d) Se han identificado las etapas basicas de un proceso de negociacion comercial y las
acciones que hay que desarrollar en cada una de las fases.

e) Se ha elaborado el plan estratégico y las demas actividades necesarias para la pre-
paracion eficaz de un proceso de negociacion previamente definido.

f) Se han negociado las condiciones de una operacion de compraventa con un supuesto
cliente, aplicando las técnicas de negociacion adecuadas dentro de los limites previamente
fijados.

g) Se han aplicado diferentes tacticas de negociacion en distintos supuestos con objeto
de alcanzar un acuerdo favorable para la empresa, dentro de los limites y margenes estable-
cidos.

7. Elabora contratos de compraventa y otros afines, recogiendo los acuerdos adoptados
en el proceso de venta y negociacion.

Criterios de evaluacion:
a) Se ha interpretado la normativa legal que regula los contratos de compraventa.

b) Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervienen los
derechos y obligaciones de las partes, su estructura y su contenido, analizando las clausulas
habituales que se incluyen en el mismo.

c) Se ha elaborado el contrato de compraventa en el que se recogen los acuerdos
adoptados entre vendedor y comprador, utilizando un procesador de textos.

d) Se han analizado diferentes contratos de compraventa especiales.

e) Se ha analizado el contrato de compraventa a plazos, la normativa que lo regula y
los requisitos que se exigen para su formalizacion.

f) Se ha caracterizado el contrato de venta en consignacion, analizando diferentes
supuestos en los que procede su formalizacion.

g) Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los casos en los que se
requiere para el abastecimiento de determinados materiales y servicios.

h) Se han analizado los contratos de leasing y renting como formas de financiacion del
inmovilizado de la empresa.

i) Se ha analizado el procedimiento de arbitraje comercial como forma de resolucién de
conflictos e incumplimientos de contrato.

8. Planifica la gestioén de las relaciones con los clientes, organizando el servicio pos-
tventa de atencion al cliente, de acuerdo con los criterios y procedimientos establecidos por
la empresa.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las situaciones comerciales que requieren un seguimiento pos-
tventa y las acciones necesarias para llevarlo a cabo.



b) Se han caracterizado los servicios postventa y de atencién al cliente que se han de
llevar a cabo para mantener la relacion con los clientes y garantizar su plena satisfaccion.

c) Se han descrito los criterios y procedimientos que hay que utilizar para realizar un
control de calidad de los servicios postventa y de atencién al cliente.

d) Se han identificado los tipos y naturaleza de los conflictos, quejas y reclamaciones
que pueden surgir en el proceso de venta de un producto o servicio.

e) Se hadescrito el procedimiento y la documentacién necesaria en caso de incidencia,
desde que se tiene constancia de ella hasta la actuacion del responsable de su resolucion.

f) Se han identificado los procedimientos y las técnicas aplicables para resolver las
quejas y reclamaciones de los clientes.

g) Se han seleccionado los clientes susceptibles de formar parte de un programa de
fidelizacion, en funcién de los criterios comerciales y la informacion disponible en la empresa,
utilizando, en su caso, la herramienta de gestién de las relaciones con clientes (CRM).

h) Se ha elaborado el plan de fidelizacion de clientes, utilizando la aplicacion informatica
disponible.

Contenidos.

Obtencion de la informacion necesaria para la definicion de estrategias comerciales y la
elaboracion del plan de ventas:

—Fuentes de informacion internas y externas.

—Informacién sobre el mercado, el entorno y la competencia.

—Informacién sobre la empresa y las actividades comerciales.

—Informacion relevante sobre el producto, servicio o gama de productos.
—Informacién sobre la actividad comercial de la empresa.

—Informacién obtenida de los clientes. Procedimientos de obtencion.

—Informacién obtenida de los comerciales y la red de ventas. Métodos de obtencion.
—Elaboracion de ficheros de clientes actuales y potenciales.

—Actualizacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.

Identificacién de nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestién
comercial de la empresa:

—Analisis de la evolucién de las ventas: por zonas geograficas, por tipo de clientes, por
segmentos de mercado y por productos, marcas o lineas de productos.

—Calculo de la rentabilidad de productos, lineas o gamas de productos, a partir de los
costes y el punto muerto.

—Analisis comparativo de los productos propios y de la competencia, aplicando criterios
comerciales.

—Comparacion de la oferta y la demanda de productos.
—Analisis de la estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.

—Analisis de las oportunidades de mercado. Analisis interno y externo. Analisis DAFO
(debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades). Analisis del ciclo de vida del producto.
Mapas de posicionamiento del producto.

—Analisis de los segmentos de mercado atractivos para la empresa. Perfil de los clientes
reales y potenciales.

—Estrategias comerciales de producto segun distintos criterios.
Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto o servicio:
—El argumentario de ventas: objetivos, contenido y estructura.



—Tipos de argumentos: racionales y emocionales.
—Descripciéon del producto. Utilidades, especificaciones técnicas, precio y servicio.
—Inventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio.

—Elaboracion del argumentario de ventas segun tipos de productos, tipologia de clientes
y tipo de canales de distribucion y comercializacion.

—Técnicas de venta: modelo AIDA (atencién, interés, deseo, accion). Método SPIN (si-
tuacion, problema, implicacién, necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev Noel.

—Técnicas y argumentos para refutar las posibles objeciones del cliente.
—Elaboracion del plan de ventas de acuerdo con el plan de marketing.
—Elaboracion del programa de ventas y las lineas propias de actuacion comercial.

Gestion de la informacién necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la
prestacion de servicios:

—Calculo de la cantidad de productos y/o folletos de servicios necesarios en el estable-
cimiento para garantizar un indice de cobertura 6ptimo.

—Solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del servicio, para ase-
gurar la disponibilidad de productos y la satisfacciéon del cliente.

—Control periédico de existencias de productos en funcién de los recursos disponibles y
segun el procedimiento establecido.

—Desajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos.
—Calculo del coste de la rotura de stocks, la rotacion y la estacionalidad de las ventas.

—Capacidad de prestacion del servicio en funcién de los recursos disponibles, para ga-
rantizar la calidad del servicio prestado.

Gestion del proceso de venta del producto y servicio:

—Métodos o formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, online y otros.
—La venta personal. La funcién del vendedor en la venta personal.

—La comunicacion en las relaciones comerciales. Informacién y comunicacion.
—El proceso de comunicacion. Elementos. Dificultades en la comunicacion.
—Tipos de comunicacion: interna y externa, formal e informal, verbal y no verbal.
—La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

—La comunicacion telefénica. Utilizacion de las nuevas tecnologias.

—La comunicacién escrita.

—La comunicacion no verbal.

—El proceso de venta: fases.

—Métodos de prospeccién y busqueda de clientes.

—Preparacion de la venta: concertacion y preparacion de la visita.

—Desarrollo de la entrevista y cierre de la venta. Técnicas de venta.
—Seguimiento de la venta.

—Cobro de la venta.

—Documentacién generada en la venta. Confeccién y archivo de documentos.
Disefio del proceso de negociacién de las condiciones de una operacién comercial:
—La negociacion en las relaciones comerciales.

—La negociacién como alternativa en la toma de decisiones.

—Variables basicas de la negociacion: entorno, objetivos, tiempo, informacién, limites de
la negociacion y relacion de poder entre las partes.



—Diferentes estilos de negociar. Actitud dura-agresiva, actitud sumisa-servicial y actitud
de cooperacion y didlogo.

—Cualidades del buen negociador.

—Reglas para obtener el éxito en la negociacion.

—Fases de un proceso de negociacion.

—Preparacion de la negociacion.

—Desarrollo de la negociacion.

—El pacto o acuerdo.

—Seguimiento de la negociacion.

—Estrategia y tacticas de negociacion.

Elaboracion de contratos de compraventa y otros afines:

—El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Clases de contratos.
—El contrato de compraventa. Caracteristicas, requisitos y elementos del contrato.
—Normas que regulan la compraventa: compraventa civil y mercantil.
—La formacién del contrato de compraventa: oferta y aceptacion de la oferta.
—Obligaciones de las partes: obligaciones del vendedor y del comprador.
—Clausulado general de un contrato de compraventa.

—El contrato de compraventa a plazos.

—El contrato de suministro.

—El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

—Contratos de compraventas especiales.

—Los contratos de transporte y de seguro.

—Los contratos de leasing y de renting.

—Los contratos de factoring y de forfaiting.

—Resolucioén de conflictos por incumplimiento del contrato: via judicial y via arbitral.
Planificacién de la gestion de las relaciones con clientes:

—El seguimiento de la venta y la atencion al cliente.

—El servicio postventa.

—Servicio de informacién y de atencion al cliente, consumidor y usuario.
—Normativa vigente en materia de proteccién del consumidor y usuario.
—Gestidn de quejas y reclamaciones de clientes.

—Marketing relacional y de relacién con los clientes.

—Gestion de las relaciones con clientes.

—Control de calidad del servicio de atenciéon e informacién al cliente, consumidor o
usuario.

—Estrategias y técnicas de fidelizacién de clientes.
—Programas de fidelizacion.

—Aplicaciones informaticas de gestion de las relaciones con clientes (CRM).

Orientaciones didacticas.

En este médulo se compaginan la formacion teérica y practica, con el objetivo de que el
alumnado alcance las destrezas necesarias para trabajar en un equipo de ventas y realizar



su tarea principal, vender el producto de manera eficaz y satisfactoria tanto para la empresa
como para el cliente.

La formacién teorica es recomendable acompafiarla de su aplicacion practica para que
el alumnado adquiera las habilidades necesarias que faciliten su labor como comercial. El
hecho de que toda empresa tenga su departamento comercial independientemente del sector
a que se dedique, hace de los contenidos de este moédulo, una herramienta esencial para la
formacién de futuros comerciales.

La secuenciacién de contenidos mas adecuada para impartir este médulo podria corres-
ponderse con el orden de exposicion de contenidos dividido en los siguientes bloques:

—Obtencion de informaciéon para la elaboracion de un plan de ventas e identificacion de
las oportunidades de negocio de acuerdo a los datos obtenidos.

—Elaboracion del plan y argumentario de ventas.

—Gestidn de la informacién necesaria y el proceso de para garantizar la venta de pro-
ductos.

—Disefio del proceso de negociacién y elaboracion del contrato de compraventa resultante
del mismo.

—Planificacién de la gestion de relaciones con clientes y el servicio postventa.

Dada la vinculacion entre el médulo Técnicas de venta y negociacion y el médulo Gestién
de productos y promociones en el punto de venta, puede ser que, en algunos casos, se pueda
alterar dicha secuenciacion.

Al tratarse de un médulo en que la parte practica esta muy unida a la explicacion teoérica,
se recomienda que el alumnado utilice las herramientas y conceptos que se explican y vean
su aplicacion en el mundo real.

Por ello seria de gran utilidad planificar actividades en las que se simule una venta real,
de forma que se potencien las habilidades de negociacion y comunicacién en actividades
planificadas dentro de las horas lectivas.

Ademas como recurso externo, seria recomendable conocer el punto de vista de pro-
fesionales del sector, organizando varias charlas de comerciales en activo que relaten sus
experiencias profesionales en distintos sectores.

El uso de videos educativos, asi como articulos de prensa o busquedas en internet, po-
drian ser recursos altamente recomendados para ilustrar la parte practica del médulo.

Se considera conveniente la utilizacién de aplicaciones informaticas como herramientas
de estudio y aplicacion. También es aconsejable que se oriente al alumnado sobre aplicaciones
comerciales, asi como incidir en la necesidad de realizar la documentacion relacionada con
la negociacion, utilizando las TICs. Estos recursos estaran a disposicion del resto de modulos
que precisan la utilizaciéon de aplicaciones para su desarrollo.

Entre las actividades practicas que podrian acompanar a las explicaciones teoricas para
que el alumnado alcance las habilidades comerciales comprendidas en los resultados de
aprendizaje, destacariamos:

—Prospeccion de clientes en internet.

—Creacion de una base de datos con los clientes prospectos.
—Desarrollo de un plan de ventas.

—Desarrollo de un argumentario para rebatir posibles objeciones.

—Exposicion oral de una venta simulada a grupos para analizar las capacidades de co-
municacion.

—Simulacién de ventas y atencion telefénica.

—Simulacion de un proceso de negociacién en grupo.

—Redaccion de contratos de compraventa resultantes de la negociacion.
—Desarrollo de un plan de seguimiento posventa.



—Aplicacion de técnicas de medicidn de la satisfaccion mediante encuestas en el terreno
de la atencion al cliente.

Este modulo guarda relacién directa con la formacion que recibe el alumnado en el mé-
dulo Gestion de productos y promociones en el punto de venta, proporcionando recursos que
les serviran de ayuda y apoyo en su labor comercial y en el proceso de venta que deberan
llevar a cabo.

La base de este mddulo se recoge en el médulo Organizacion de equipos de ventas,
principalmente, utilizando también conceptos incluidos en el modulo Politicas de marketing,
ambos de primer curso, por lo que se hace necesaria una buena coordinacién del equipo
docente respecto a la secuenciacion de contenidos, dada la gran transversalidad de muchos
de los que se abordan desde los diversos moédulos.

Modulo Profesional: Proyecto de gestion de ventas y espacios comerciales
Codigo: 0932

Equivalencia en créditos ECTS: 5

Duracién: 30 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. ldentifica necesidades del sector productivo, relacionandolas con proyectos tipo que
las puedan satisfacer.

Criterios de evaluacion:

a) Se han clasificado las empresas del sector por sus caracteristicas organizativas y el
tipo de producto o servicio que ofrecen.

b) Se han caracterizado las empresas tipo, indicando la estructura organizativa y las
funciones de cada departamento.

c) Se han identificado las necesidades mas demandadas a las empresas.
d) Se han valorado las oportunidades de negocio previsibles en el sector.

e) Se ha identificado el tipo de proyecto requerido para dar respuesta a las demandas
previstas.

f) Se han determinado las caracteristicas especificas requeridas en el proyecto.

g) Se han determinado las obligaciones fiscales, laborales y de prevencién de riesgos,
y sus condiciones de aplicacion.

h) Se han identificado posibles ayudas o subvenciones para la incorporaciéon de las
nuevas tecnologias de produccidén o de servicio que se proponen.

i) Se ha elaborado el guion de trabajo que se va a seguir para la elaboracién del pro-
yecto.

2. Disefia proyectos relacionados con las competencias expresadas en el titulo, inclu-
yendo y desarrollando las fases que lo componen.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha recopilado informacién relativa a los aspectos que van a ser tratados en el
proyecto.

b) Se ha realizado el estudio de viabilidad técnica del mismo.
c) Se han identificado las fases o partes que componen el proyecto y su contenido.

d) Se han establecido los objetivos que se pretenden conseguir, identificando su al-
cance.

e) Se han previsto los recursos materiales y personales necesarios para realizarlo.
f) Se ha realizado el presupuesto econémico correspondiente.

g) Se han identificado las necesidades de financiacion para la puesta en marcha del
mismo.



h) Se ha definido y elaborado la documentacion necesaria para su disefo.

i) Se han identificado los aspectos que se deben controlar para garantizar la calidad
del proyecto.

3. Planifica la ejecucién del proyecto, determinando el plan de intervencion y la docu-
mentacion asociada.

Criterios de evaluacion:

a) Se han secuenciado las actividades ordenandolas en funcién de las necesidades
de desarrollo.

b) Se han determinado los recursos y la logistica necesaria para cada actividad.

c) Se hanidentificado las necesidades de permisos y autorizaciones para llevar a cabo
las actividades.

d) Se han determinado los procedimientos de actuaciéon o ejecucion de las activi-
dades.

e) Se han identificado los riesgos inherentes a la ejecucion, definiendo el plan de pre-
vencion de riesgos y los medios y equipos necesarios.

f) Se ha planificado la asignacion de recursos materiales y humanos y los tiempos de
ejecucion.

g) Se ha hecho la valoracion econémica que da respuesta a las condiciones de su
puesta en practica.

h) Se ha definido y elaborado la documentacion necesaria para la ejecucion.

4. Define los procedimientos para el seguimiento y control en la ejecucion del proyecto,
justificando la seleccion de variables e instrumentos empleados.

Criterios de evaluacion:
a) Se ha definido el procedimiento de evaluacion de las actividades o intervenciones.
b) Se han definido los indicadores de calidad para realizar la evaluacion.

c) Se ha definido el procedimiento para la evaluacién de las incidencias que puedan
presentarse durante la realizacion de las actividades, su posible solucién y registro.

d) Se ha definido el procedimiento para gestionar los posibles cambios en los recursos
y en las actividades, incluyendo el sistema de registro de los mismos.

e) Se ha definido y elaborado la documentacion necesaria para la evaluacion de las
actividades y del proyecto.

f) Se ha establecido el procedimiento para la participacion en la evaluacion de los
usuarios o clientes y se han elaborado los documentos especificos.

g) Se ha establecido un sistema para garantizar el cumplimiento del pliego de condi-
ciones del proyecto cuando este existe.

Modulo Profesional: Formacion y orientacion laboral
Codigo: 0933

Equivalencia en créditos ECTS: 5

Duracién: 70 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Selecciona oportunidades de empleo, identificando las diferentes posibilidades de
insercion y las alternativas de aprendizaje a lo largo de la vida.

Criterios de evaluacion:

a) Se harealizado la valoracién de la personalidad, aspiraciones, actitudes, y formacion
propia para la toma de decisiones.



b) Se han identificado los principales yacimientos de empleo y de insercion laboral en
el ambito local, regional, nacional y europeo para el Técnico Superior en Gestion de Ventas
y Espacios Comerciales.

c) Se handeterminado las aptitudes y actitudes requeridas para la actividad profesional
relacionada con el perfil del titulo.

d) Se han identificado los itinerarios formativos-profesionales relacionados con el perfil
profesional del Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios Comerciales.

e) Se ha valorado la importancia de la formacién permanente como factor clave para
la empleabilidad y la adaptacion a las exigencias del proceso productivo.

f) Se han determinado las técnicas utilizadas en el proceso de busqueda de empleo.

g) Se han previsto las alternativas de autoempleo en los sectores profesionales rela-
cionados con el titulo.

2. Aplica las estrategias del trabajo en equipo y las habilidades de comunicacion, valo-
rando su eficacia y eficiencia para la consecucién de los objetivos de la organizacion.

Criterios de evaluacion:

a) Se han valorado las ventajas del trabajo en equipo en situaciones de trabajo relacio-
nadas con el perfil del Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

b) Se han identificado los equipos de trabajo que pueden constituirse en una situacion
real de trabajo.

c) Se han identificado las principales técnicas de comunicacion.

d) Se han identificado los elementos necesarios para desarrollar una comunicaciéon
eficaz.

e) Se han determinado las caracteristicas del equipo de trabajo eficaz frente a los
equipos ineficaces.

f) Se han valorado las habilidades sociales requeridas en el sector profesional para
mejorar el funcionamiento del equipo de trabajo.

g) Se ha identificado la documentacion utilizada en los equipos de trabajo: convocato-
rias, actas y presentaciones.

h) Se ha valorado positivamente la necesaria existencia de diversidad de roles y opi-
niones asumidos por los miembros de un equipo.

i) Se ha reconocido la posible existencia de conflicto entre los miembros de un grupo
como un aspecto caracteristico de las organizaciones.

i) Se han identificado los tipos de conflictos y sus fuentes, asi como los procedimientos
para su resolucion.

3. Ejerce los derechos y cumple las obligaciones que se derivan de las relaciones labo-
rales, reconociéndolas en los diferentes contratos de trabajo y en los convenios colectivos.

Criterios de evaluacion:
a) Se han identificado los conceptos mas importantes del derecho del trabajo.

b) Se han distinguido los principales organismos que intervienen en las relaciones entre
empresarios y trabajadores.

c) Se han determinado los derechos y obligaciones derivados de la relacién laboral.

d) Se han clasificado las principales modalidades de contratacion, identificando las
medidas de fomento de la contratacion para determinados colectivos.

e) Se han valorado las medidas establecidas por la legislacion vigente para la concilia-
cién de la vida laboral y familiar.

f) Se ha analizado el recibo de salarios, identificando los principales elementos que
lo integran, incluidas las bases de cotizacion del trabajador y las cuotas correspondientes al
trabajador y al empresario.



g) Se han identificado las causas y efectos de la modificacion, suspension y extincion
de la relacion laboral.

h) Se han analizado las diferentes medidas de conflicto colectivo y los procedimientos
de solucién de conflictos.

i) Se han determinado las condiciones de trabajo pactadas en un convenio colectivo
aplicable a un sector profesional relacionado con el titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales.

i) Se han identificado las caracteristicas definitorias de los nuevos entornos de organi-
zacion del trabajo.

4. Determina la accion protectora del sistema de la Seguridad Social ante las distintas
contingencias cubiertas, identificando las distintas clases de prestaciones.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha valorado el papel de la Seguridad Social como pilar esencial para la mejora
de la calidad de vida de los ciudadanos.

b) Se han identificado los regimenes existentes en el sistema de la Seguridad Social.

c) Se han enumerado las diversas contingencias que cubre el sistema de Seguridad
Social.

d) Se han identificado las obligaciones de empresario y trabajador dentro del sistema
de Seguridad Social.

e) Se haidentificado la existencia de diferencias en materia de Seguridad Social en los
principales paises de nuestro entorno.

f) Se han clasificado las prestaciones del sistema de Seguridad Social, identificando
los requisitos.

g) Se han determinado las posibles situaciones legales de desempleo en diferentes
supuestos practicos.

h) Se ha realizado el célculo de la duracion y cuantia de prestaciones por desempleo
de nivel contributivo basico y no contributivo acorde a las caracteristicas del alumnado.

5. Evalua los riesgos derivados de su actividad, analizando las condiciones de trabajo
y los factores de riesgo presentes en su entorno laboral.

Criterios de evaluacion:

a) Se han clasificado los diferentes tipos de actividades del sector de la gestion de
ventas y espacios comerciales, en los entornos de trabajo del Técnico Superior en Gestién
de Ventas y Espacios Comerciales, identificando los riesgos profesionales.

b) Se han clasificado los factores de riesgo existentes.

c) Se han identificado los tipos de dafos profesionales (accidentes de trabajo y enfer-
medades profesionales) derivados de los riesgos profesionales.

d) Se ha determinado el concepto y el proceso de la evaluacion de riesgos en la em-
presa.

e) Se han identificado y evaluado diferentes tipos de riesgos, proponiendo medidas
preventivas y realizando el seguimiento y control de la eficacia de las mismas.

f) Se han determinado las condiciones de trabajo con significacion para la prevencién en
los entornos de trabajo relacionados con el perfil profesional del Técnico Superior en Gestion
de Ventas y Espacios Comerciales.

g) Se han relacionado las condiciones laborales con la salud del trabajador.

h) Se ha valorado la importancia de la cultura preventiva en todos los ambitos y activi-
dades de la empresa.



6. Participa en la elaboracién de un plan de prevencién de riesgos en una pequefia em-
presa, identificando las competencias y responsabilidades de todos los agentes implicados.

Criterios de evaluacion:
a) Se ha identificado la normativa basica existente en prevencion de riesgos laborales.

b) Se han identificado los principales derechos y deberes en materia de prevencion de
riesgos laborales.

c) Se han clasificado las distintas formas de gestion de la prevencién en la empresa,
en funcién de los distintos criterios establecidos en la normativa sobre prevencion de riesgos
laborales.

d) Se han identificado las responsabilidades de todos los agentes implicados en la
elaboracion de un plan de riesgos.

e) Se han descrito las formas de representacion de los trabajadores en la empresa en
materia de prevencion de riesgos.

f) Se han identificado los organismos publicos relacionados con la prevencion de ries-
gos laborales.

g) Se ha valorado la importancia de la existencia de un plan preventivo en la empresa,
que incluya la secuenciacion de actuaciones a realizar en caso de emergencia.

h) Se ha definido el contenido del plan de prevenciéon en un centro de trabajo rela-
cionado con el sector profesional del Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios
Comerciales.

i) Se ha proyectado un plan de emergencia y evacuacion en una pequefia y mediana
empresa.

7. Aplica las medidas de prevencién y proteccién, analizando las situaciones de riesgo
laboral del Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios Comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se han definido las técnicas de prevenciéon y de proteccién que deben aplicarse
para evitar los dafios en su origen y minimizar sus consecuencias en caso de que sean in-
evitables.

b) Se ha analizado el significado y alcance de los distintos tipos de sefalizacion de
seguridad.

¢) Se han analizado los protocolos de actuacion en caso de emergencia.

d) Se han identificado las técnicas de clasificacion de heridos en caso de emergencia
donde existan victimas de diversa gravedad.

e) Se hanidentificado las técnicas basicas de primeros auxilios que han de ser aplicadas
en el lugar del accidente ante distintos tipos de dafios y la composicion y uso del botiquin.

f) Se han determinado los requisitos y condiciones para la vigilancia de la salud del
trabajador y su importancia como medida de prevencion.

Contenidos.

Busqueda activa de empleo:

—Analisis de los intereses, aptitudes y motivaciones personales para la carrera profe-
sional.

—El proceso de toma de decisiones.

—Definicién y analisis del sector profesional del titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales dentro del ambito territorial de su influencia, asi como a nivel
nacional.

—Proceso de busqueda de empleo en pequefias, medianas y grandes empresas del
sector dentro del ambito territorial de su influencia, asi como en el ambito nacional y de la
Unioén Europea.



—Proceso de acceso al empleo publico.
—Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

—Valoracién de la importancia de la formacion permanente para la trayectoria laboral y
profesional del Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

—Identificacién de los organismos locales, regionales, nacionales y europeos que facilitan
dicha informacion.

—Identificacion de itinerarios formativos en el ambito local, regional, nacional y europeo
relacionados con el Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

—Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo: modelos de curriculo vitae, curriculo
vitae europeo y entrevistas de trabajo. Otros documentos que facilitan la movilidad de los
trabajadores en el seno de la Union Europea.

—Valoracién del autoempleo como alternativa para la insercion profesional.
Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

—Valoracién de las ventajas e inconvenientes del trabajo de equipo para la eficacia de
la organizacion.

—Clases de equipos en el sector de la gestion de ventas y espacios comerciales segun
las funciones que desempefian.

—Caracteristicas de un equipo de trabajo eficaz.

—Habilidades sociales. Técnicas de comunicacion verbal y no verbal. Estrategias de
comunicacion eficaz.

—Documentacion utilizada en las reuniones de trabajo: convocatorias, actas y presenta-
ciones.

—La participacién en el equipo de trabajo. Analisis de los posibles roles de sus inte-
grantes.

—Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas del conflicto.

—Métodos para la resolucién o supresion del conflicto: mediacion, conciliacion, arbitraje,
juicio y negociacion.

Contrato de trabajo:

—El derecho del trabajo.

—Andlisis de la relacién laboral individual.

—Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion.

—Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

—Condiciones de trabajo. Salario, tiempo de trabajo y descanso laboral.

—Recibo de salarios.

—Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo.

—Representacion de los trabajadores.

—Analisis de un convenio colectivo aplicable al ambito profesional del Técnico Superior
en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

—Conflictos colectivos de trabajo.
—Nuevos entornos de organizacion del trabajo: subcontratacion, teletrabajo entre otros.

—Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad, beneficios
sociales entre otros.

Seguridad Social, empleo y desempleo:
—El sistema de la Seguridad Social como principio basico de solidaridad social.
—Estructura del sistema de la Seguridad Social.



—Determinacion de las principales obligaciones de empresarios y trabajadores en materia
de Seguridad Social: afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

—La accién protectora de la Seguridad Social.

—La Seguridad Social en los principales paises de nuestro entorno.
—Concepto y situaciones protegibles en la proteccién por desempleo.
Evaluacion de riesgos profesionales:

—Marco normativo basico en materia de prevencion de riesgos laborales.
—Derechos y deberes en materia de prevenciéon de riesgos laborales.
—Importancia de la cultura preventiva en todas las fases de la actividad.
—Valoracién de la relacién entre trabajo y salud.

—El riesgo profesional. Analisis de factores de riesgo.

—La evaluacion de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad pre-
ventiva.

—Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad.

—Andlisis de riesgos ligados a las condiciones ambientales.

—Andlisis de riesgos ligados a las condiciones ergonémicas y psico-sociales.
—Procesos de trabajo con riesgos especificos en la industria del sector.
—Valoracién del riesgo.

—Determinacion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse de
las diferentes situaciones de riesgo.

Planificacién de la prevencién en la empresa:

—Plan de prevencion.

—Adopcion de medidas preventivas: su planificacion y control.
—Organizacioén de la gestion de la prevencion en la empresa.
—Representacioén de los trabajadores en materia preventiva.
—Responsabilidades en materia de prevencién de riesgos laborales.
—Organismos publicos relacionados con la prevencién de riesgos laborales.
—Medidas de prevencion y proteccion individual y colectiva.

—Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.
—Elaboracion de un plan de emergencia en una empresa del sector.
—Protocolo de actuacion ante una situacion de emergencia.

Aplicacion de medidas de prevencidn y proteccion:

—Seleccion del protocolo de actuacion.

—Determinacion de las medidas de prevencién y proteccion individual y colectiva.
—Identificacion de los distintos tipos de sefializacién de seguridad.
—Urgencia médica / primeros auxilios. Conceptos basicos y aplicacion.

—Formacion a los trabajadores en materia de planes de emergencia y aplicacion de téc-
nicas de primeros auxilios.

—Vigilancia de la salud de los trabajadores.

Orientaciones didacticas.

Con este moédulo el alumnado adquiere las destrezas y actitudes basicas para la insercion
en el mundo laboral y para el desarrollo de su carrera profesional, tanto en el ambito geografico
espafnol como europeo en el sector de la gestidn de ventas y espacios comerciales.



En cuanto a la secuenciacion de los contenidos, teniendo presente la competencia del
centro para adoptar las decisiones que considere mas apropiadas, se podria comenzar con los
relativos a legislacion laboral, seguridad social y equipos de trabajo ya que estos contenidos
son necesarios para el desarrollo del proyecto/plan de empresa en el médulo de Empresa e
iniciativa emprendedora. A continuacion, podrian plantearse los contenidos relacionados con
seguridad y salud laboral, cuya aplicacién practica podria plasmarse en la realizaciéon del Plan
de prevencion relativo al proyecto de empresa anteriormente citado. Se podria proseguir con
gestion del conflicto y finalmente, se podria tratar el bloque de busqueda de empleo como
paso previo a su insercion en el mercado laboral.

Para la consecucién de los resultados de aprendizaje de este modulo se pueden selec-
cionar multiples actividades, siendo algunas de ellas las siguientes:

—Realizar pruebas de orientacion profesional y dinamicas sobre la propia personalidad y
el desarrollo de las habilidades sociales con el fin de comprobar la coherencia personal entre
formacion y aspiraciones.

—Planificar la propia carrera: establecimiento de objetivos laborales, a medio y largo plazo,
compatibles con necesidades y preferencias, planteandose objetivos realistas y coherentes
con la formacién actual y la proyectada y responsabilizandose del propio aprendizaje.

—Identificar los medios y organismos que nos pueden ayudar a la busqueda de empleo,
tanto en nuestro entorno mas préximo como en el europeo, utilizando herramientas apropiadas
para ello.

—Preparar y cumplimentar la documentacién necesaria en los procesos de busqueda de
empleo: curriculum vitae, entrevistas de trabajo, test psicotécnicos y otros.

—Realizar alguna actividad de forma individual y en grupo y comparar los resultados.
—Realizar actividades de comunicacion.

—Realizar presentaciones en clase.

—Simular una situacién de conflicto y plantear diferentes formas de resolucion.
—Identificar la normativa laboral que afecta a los trabajadores del sector.

—Comparar el contenido del Estatuto de los Trabajadores con el de un convenio colectivo
del sector correspondiente al ciclo que se cursa.

—Simular un proceso de negociacion colectiva como medio para la conciliacién de los
intereses de trabajadores y empresarios.

—Elaborar recibos de salarios de diferente grado de dificultad.

—Elaborar un Plan de prevencion para el proyecto/plan de empresa que se desarrollara
en el modulo de Empresa e Iniciativa Emprendedora.

—Identificar las diferentes situaciones que protege la Seguridad Social.

—Analizar las situaciones de riesgo que se pueden producir en los puestos de trabajo mas
comunes a los que se puede acceder desde el ciclo, proponer medidas preventivas y planificar
la implantacion de las medidas preventivas, todo ello de acuerdo a la normativa vigente.

—Programar y realizar visitas a empresas del sector que permitan conocer al alumnado
la realidad del sector productivo.

El uso de medios audiovisuales, y/o de Internet, para los diferentes contenidos del médulo
permitira llevar a cabo un proceso de ensefianza-aprendizaje rapido y eficaz, donde el alum-
nado, de manera autbnoma, pueda resolver progresivamente las actuaciones y situaciones
propuestas.

Los médulos de Formacion y orientacion laboral y Empresa e iniciativa emprendedora
deben mantener una estrecha relacion, coordinandose tanto en los contenidos como en los
aspectos metodolégicos.

Cabe destacar la conveniencia de utilizar el proyecto/plan de empresa que se abordara
en el médulo de Empresa e iniciativa emprendedora como aplicacién directa de los contenidos
impartidos en Formacion y orientacion laboral, lo que permitira potenciar la parte practica de
los contenidos de este modulo.



Igualmente, se deberia prestar atencion a la relacion con los médulos impartidos en los
talleres, laboratorios, etc. para complementar la formacién relacionada con la salud laboral.

Modulo Profesional: Formacion en centros de trabajo
Codigo: 0934

Equivalencia en créditos ECTS: 22

Duracién: 340 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

1. Identifica la estructura y organizacién de la empresa, relacionandolas con la produccion
y comercializacion de los productos que obtiene o con el tipo de servicio que presta.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado la estructura organizativa de la empresa y las funciones de cada
area de la misma.

b) Se hacomparado la estructura de la empresa con las organizaciones empresariales
tipo existentes en el sector.

c) Se han identificado los elementos que constituyen la red logistica de la empresa:
proveedores, clientes, sistemas de produccién y almacenaje, entre otros.

d) Se han relacionado las caracteristicas del servicio y el tipo de clientes con el desa-
rrollo de la actividad empresarial.

e) Se han identificado los procedimientos de trabajo en el desarrollo de la prestacion
de servicio.

f) Se han valorado las competencias necesarias de los recursos humanos para el de-
sarrollo 6ptimo de la actividad.

g) Se ha valorado la idoneidad de los canales de difusion mas frecuentes en esta ac-
tividad.

2. Aplica habitos éticos y laborales en el desarrollo de su actividad profesional, de
acuerdo con las caracteristicas del puesto de trabajo y con los procedimientos establecidos
en la empresa.

Criterios de evaluacion:
a) Se han reconocido y justificado:
—La disponibilidad personal y temporal necesaria en el puesto de trabajo.

—Las actitudes personales (puntualidad y empatia, entre otras) y profesionales (orden,
limpieza y responsabilidad, entre otras) necesarias para el puesto de trabajo.

—Los requerimientos actitudinales ante la prevencién de riesgos en la actividad profe-
sional.

—Los requerimientos actitudinales referidos a la calidad en la actividad profesional.

—Las actitudes relacionales con el propio equipo de trabajo y con las jerarquias estable-
cidas en la empresa.

—Las actitudes relacionadas con la documentacion de las actividades realizadas en el
ambito laboral.

—Las necesidades formativas para la insercion y reinsercion laboral en el ambito cientifico
y técnico del buen hacer del profesional.

b) Se han identificado las normas de prevencién de riesgos laborales y los aspectos
fundamentales de la Ley de Prevencion de Riesgos Laborales de aplicacion en la actividad
profesional.

c) Se han puesto en marcha los equipos de proteccion individual segun los riesgos de
la actividad profesional y las normas de la empresa.



d) Se ha mantenido una actitud de respeto al medio ambiente en las actividades de-
sarrolladas.

e) Se ha mantenido organizado, limpio y libre de obstaculos el puesto de trabajo o el
area correspondiente al desarrollo de la actividad.

f) Se ha responsabilizado del trabajo asignado, interpretando y cumpliendo las instruc-
ciones recibidas.

g) Se ha establecido una comunicacion eficaz con la persona responsable en cada
situaciéon y con los miembros del equipo.

h) Se ha coordinado con el resto del equipo, comunicando las incidencias relevantes
que se presenten.

i) Se ha valorado la importancia de su actividad y la necesidad de adaptacion a los
cambios de tareas.

i) Se ha responsabilizado de la aplicaciéon de las normas y procedimientos en el desa-
rrollo de su trabajo.

3. Organiza la implantacién de los productos/servicios en los espacios comerciales,
controlando las acciones promocionales y el montaje de escaparates.

Criterios de evaluacion:

a) Se hadeterminado la amplitud y profundidad del surtido de productos, para alcanzar
los objetivos comerciales establecidos.

b) Se han colocado los productos o servicios en los lineales, siguiendo criterios de
rentabilidad e imagen.

c) Se han implantado acciones promocionales en el punto de venta, aplicando las téc-
nicas de merchandising adecuadas.

d) Se han dispuesto los elementos que forman parte del escaparate virtual, respetando
la fisonomia del escaparate fisico y la imagen corporativa de la empresa.

e) Se han seleccionado los elementos del interior y del exterior del establecimiento
comercial para alcanzar la imagen y los objetivos deseados.

f) Se han definido las especificaciones del escaparate comercial a fin de atraer al cliente
potencial.

g) Se haorganizado el montaje del escaparate de acuerdo con el proyecto establecido
y el presupuesto disponible.

4. Participa en el disefio, aplicacién y seguimiento de las politicas de marketing de la
empresa, analizando la informacién disponible en el SIM, la obtenida de la red de ventas y los
estudios comerciales realizados.

Criterios de evaluacion:

a) Se han realizado estudios comerciales de interés para la empresa, con vistas a su
entrada en nuevos mercados interiores o exteriores.

b) Se ha seleccionado la forma mas adecuada de entrada en un mercado, analizando
los factores que definen la estructura de los canales de distribucion.

c) Se han seleccionado las acciones de promociéon comercial mas adecuadas, anali-
zando las alternativas de comunicacion comercial disponibles.

d) Se han analizado las variables del marketing-mix las tendencias y la evolucién del
mercado, para mejorar el posicionamiento del producto o servicio, la fidelizacion de los clientes
y el incremento de las ventas.

e) Se han elaborado informes, con las herramientas informaticas necesarias, sobre los
productos o servicios para adecuarlos a las necesidades de los clientes y a la definicién de
la politica de producto.

f) Se han elaborado informes, con las herramientas informaticas necesarias, sobre los
precios adecuados del producto o servicio, analizando los costes, la competencia y las estra-
tegias comerciales en la politica de precios.



g) Se han elaborado informes, con las herramientas informaticas necesarias, sobre
la forma y canal de distribucién comercial adecuados al producto o servicio para la toma de
decisiones en la politica de distribucion.

h) Se han elaborado informes, con las herramientas informaticas necesarias, sobre accio-
nes de publicidad y promocién, para la toma de decisiones en la politica de comunicacion.

i) Se ha realizado el seguimiento del plan de marketing para detectar las desviaciones
producidas en los objetivos definidos.

5. Colabora en el lanzamiento e implantacién de productos/servicios en el mercado,
participando en la gestion de ventas y distribucion a través de canales tradicionales y/o elec-
tronicos.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha organizado la informacion disponible del plan de marketing, del informe del
producto o servicio, de la red de venta y de los datos de los clientes, para el lanzamiento e
implantacion de un producto o servicio en el mercado.

b) Se han definido acciones de marketing y promocién para lanzar y prolongar la exis-
tencia de productos y servicios, reforzando la imagen de marca frente a la competencia.

c) Se hacoordinado la implantacién del producto o servicio en la red de ventas, aplicando
las técnicas de merchandising y estrategias de promocion establecidas.

d) Se han realizado acciones de venta de productos o servicios, aplicando técnicas de
venta y negociacién adecuadas.

e) Se han atendido y resuelto las reclamaciones presentadas por los clientes o usua-
rios.

f) Se han gestionado los procesos de seguimiento y los servicios postventa segun los
criterios establecidos por la empresa.

g) Se ha utilizado Internet como soporte publicitario de la empresa y de sus productos.
h) Se han realizado ventas electrénicas de los productos a través de la tienda virtual.

6. Define las estrategias comerciales que han de seguirse, gestionando la fuerza de
ventas y coordinando a los comerciales.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha obtenido informacion relativa a las actividades de venta para fijar el plan de
actuaciéon comercial de la empresa.

b) Se han elaborado informes a partir de los datos de los clientes, los vendedores, la
competencia, el producto y de otros factores, para facilitar la toma de decisiones sobre estra-
tegias comerciales.

c) Se han organizado los datos y la informacion obtenida, utilizando aplicaciones infor-
maticas que permiten presentar los resultados en forma de graficos y diagramas.

d) Se han detectado nuevas oportunidades de negocio calculando tasas, tendencias
y cuotas de mercado.

e) Se han organizado los recursos humanos y técnicos necesarios para desarrollar el
plan de ventas.

f) Se ha informado al equipo de comerciales sobre las estrategias, tacticas y compor-
tamientos que han de seguirse para favorecer el cumplimiento de los objetivos del plan de
ventas.

g) Se han establecido sistemas de seguimiento y control de la actividad del equipo
comercial.

h) Se ha supervisado el cumplimiento de los objetivos y cuotas de venta del equipo
comercial para adoptar posibles medidas correctoras.



7. Desarrolla tareas de organizacion, gestion y verificacion en los procesos de apro-
visionamiento y almacenaje de mercancias, garantizando la integridad de las mismas y la
optimizacién de espacios y medios disponibles.

Criterios de evaluacion:

a) Se han establecido las necesidades de compra de materiales y productos, evitando
la aparicion de problemas de desabastecimiento.

b) Se han elaborado érdenes de compra de materiales, indicando el momento y destino
en el almacén.

c) Se han seleccionado los proveedores y se han negociado las condiciones de la
compra.

d) Se han gestionado los stocks del almacén, asegurando su aprovisionamiento y
expedicion.

e) Se han valorado econdmicamente las existencias del almacén, aplicando los métodos
de calculo mas usuales.

f) Se ha gestionado y controlado el presupuesto del almacén, identificando desviaciones
provenientes de la asignacion de costes.

g) Se han supervisado los procesos realizados en el almacén, implantando sistemas
de mejora de la calidad del servicio y planes de formacion/reciclaje del personal.

h) Se han utilizado herramientas informaticas adecuadas para gestionar las compras y
las existencias de productos en el almacén.

8. Participa en la gestién econémica y financiera de la empresa, siguiendo las instruc-
ciones recibidas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado los organismos que informan sobre la obtencion de ayudas y
subvenciones publicas para la adquisicién y renovacion de activos.

b) Se han identificado los instrumentos financieros y de crédito mas habituales para la
financiacion de las inversiones y se ha gestionado la obtencién de un crédito o un préstamo
en una entidad financiera.

c) Se han realizado gestiones relacionadas con el pago, cobro y financiacion de la
compraventa de productos y servicios.

d) Se han elaborado y gestionado facturas, recibos y documentos de cobro y pago de
los productos vendidos o servicios prestados, aplicando las normas mercantiles y fiscales de
facturacion.

e) Se han desarrollado tareas de organizacion, registro y archivo de la documentacion
generada en la empresa.

f) Se ha interpretado la normativa y los requerimientos de emision y recepcion de
facturas electrénicas y se han analizado las ventajas y beneficios que reporta la facturaciéon
electronica.

g) Se han calculado costes y se ha determinado la rentabilidad de las inversiones y
la solvencia y eficiencia de la empresa, analizando los datos econémicos y la informacion
contable disponibles.

h) Se ha participado en el proceso contable y fiscal de la empresa, aplicando la normativa
mercantil y fiscal vigente y los principios y normas del Plan General Contable.

i) Se han realizado las declaraciones periddicas del IVA y de los impuestos sobre be-
neficios, cumpliendo la legislacion vigente.

Orientaciones pedagdgicas.

Este médulo profesional contribuye a completar las competencias de este titulo y los ob-
jetivos generales del ciclo, tanto aquellos que se han alcanzado en el centro educativo, como
los que son dificiles de conseguir en el mismo.



ANEXO 3
Unidades formativas

A) Organizacién de médulos en unidades formativas

CcODIGO UNIDAD FORMATIVA (190 H) DURACION (H)
0623 - UF01 (NA) Creacion y puesta en funcionamiento de una empresa 40
0623 - UF02 (NA) Tramitacion y financiacién de los recursos y activos de una empresa 40
0623 - UF03 (NA) Gestion administrativa de las operaciones de compraventa de una empresa 50
0623 - UF04 (NA) Gestion contable de una empresa 60

MODULO PROFESIONAL 0625: LOGISTICA DE ALMACENAMIENTO (130 H)

CODIGO

UNIDAD FORMATIVA

DURACION (H)

0625 - UF01 (NA) Introduccion a la logistica 20
0625 - UF02 (NA) El almacén: condicionantes fisicos 20
0625 - UF03 (NA) Actividades en el almacenamiento 30
0625 - UF04 (NA) Los costes en el almacén 20
0625 - UF05 (NA) La gestion se stock 40

MODULO PROFESIONAL 0928: ORGANIZACION DE EQUIPOS DE VENTAS (100 H)

cODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0928 - UF01 (NA) Estructura y funciones del equipo de ventas 20
0928 - UF02 (NA) Técnicas de organizacién y gestion comercial 20
0928 - UF03 (NA) Formacion y perfeccionamiento del equipo comercial 20
0928 - UF04 (NA) Motivacién del equipo de ventas. Evaluacion de la actividad de ventas 20
0928 - UF05 (NA) Técnicas de negociacién y resolucién de conflictos 20

MODULO PROFESIONAL 0930: POLITICAS DE MARKETING (190 H)

cODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0930 - UF01 (NA) Conceptos basicos del marketing 30
0930 - UF02 (NA) Las politicas del marketing 60
0930 - UF03 (NA) La comunicacién como herramienta del marketing 40
0930 - UF04 (NA) Elaboracién de un plan de marketing 60

MODULO PROFESIONAL 0931: MARKETING DIGITAL (160 H)

cODIGO

UNIDAD FORMATIVA

DURACION (H)

0931 - UF01 (NA) Elaboracién de un plan de marketing digital 30
0931 - UF02 (NA) Tareas basicas para el marketing digital en Internet 50
0931 - UF03 (NA) Comercio electronico: tienda online B2C 40
0931 - UF04 (NA) Aplicacion de un plan de marketing digital: posicionamiento SEM, SEO y Social media 40

MODULO PROFESIONAL 1010: INVESTIGACION COMERCIAL (130 H)

cODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
1010 - UF01 (NA) El entorno de la empresa y su relacion con la investigacion comercial 30
1010 - UF02 (NA) Fuentes de informacion en investigacién comercial 30
1010 - UF03 (NA) El muestreo en investigacién comercial 30
1010 - UF04 (NA) Tratamiento y analisis estadistico de datos en investigacién comercial 40

MODULO PROFESIONAL NA01: INGLES | (60 H)

cODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)

NAO1 - UFO1 (NA) Inglés | 60




MODULO PROFESIONAL 0179: INGLES (110 H)

CODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0179 - UF01 (NA) Inglés avanzado | 60
0179 - UF02 (NA) Inglés avanzado Il 50

MODULO PROFESIONAL 0626: LOGISTICA DE APROVISIONAMIENTO (90 H)

coDIGO

UNIDAD FORMATIVA

DURACION (H)

0626 - UF01 (NA) Aprovisionamiento en el ambito logistico 30
0626 - UF02 (NA) Gestion de stocks en logistica 20
0626 - UF03 (NA) Relacién con proveedores en logistica 40

MODULO PROFESIONAL 0926: ESCAPARATISMO Y DISENO DE ESPACIOS COMERCIALES (180 H)

cODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0926 - UF01 (NA) Disefio de escaparates 50
0926 - UF02 (NA) Disefio de espacios comerciales 40
0926 - UF03 (NA) Disefio y ejecucion de escaparates 50
0926 - UF04 (NA) Disefio y ejecucion de espacios comerciales 40

MODULO PROFESIONAL 0927: GESTION DE PRODUCTOS Y PROMOCIONES EN EL PUNTO DE VENTA (110 H)

CcODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0927 - UF01 (NA) El surtido: dimensién e implantaciéon 30
0927 - UF02 (NA) Optimizacion de la rentabilidad del surtido 20
0927 - UF03 (NA) El marketing promocional 20
0927 - UF04 (NA) Los recursos humanos y el personal de promocion 20
0927 - UF05 (NA) Organizacion y control de las acciones promocionales 20

MODULO PROFESIONAL 0929: TECNICAS DE VENTA Y NEGOCIACION (110 H)

CcODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0929 - UF01 (NA) Identificacion de oportunidades de negocio y desarrollo de un plan de ventas 40
0929 - UF02 (NA) Comunicacién y negociacion en la compraventa 30
0929 - UF03 (NA) Contratos de compraventa 20
0929 - UF04 (NA) Atencion al cliente y servicio posventa 20

MODULO PROFESIONAL 0933: FORMACION Y ORIENTACION LABORAL (70 H)

cODIGO UNIDAD FORMATIVA DURACION (H)
0933 - UF01 (NA) Nivel basico en prevencion de riesgos laborales 30
0933 - UF02 (NA) Relaciones laborales y Seguridad Social 20
0933 - UF03 (NA) Insercion laboral y resolucion de conflictos 20




b) Desarrollo de unidades formativas

Modulo profesional: Gestion econdmica y financiera de la empresa
Codigo: 0623
Duracién: 190 horas

Unidad formativa: Creacion y puesta en funcionamiento de una empresa

Cddigo: 0623-UF01 (NA)

Duracién: 40 horas

—Recopilaciéon de informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de crea-
cion de empresas.

—Plan de empresa: la idea de negocio.

—Funciones basicas de la empresa.

—La empresa como sistema.

—Analisis del entorno general y especifico de una pyme.

—Relaciones de la pyme con su entorno y con la sociedad.

—Establecimiento de la forma juridica de una empresa.

—La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.

—Diferentes tipos de sociedades (como forma juridica de empresa).

—Constituciéon y puesta en marcha de la empresa: requisitos, obligaciones formales y
tramites.

—Obligaciones fiscales y laborales y responsabilidad del empresario.

Unidad formativa: Tramitacién y financiacion de los recursos y activos de una
empresa

Caddigo: 0623-UF02 (NA)

Duracién: 40 horas

—Tramitacion de los recursos financieros de una empresa.
—Estructura econémica y financiera de la empresa.
—Financiacién propia y ajena. Financiacion interna y externa.
—Equilibrio financiero. Capital circulante o fondo de maniobra.
—Financiacién a corto y a largo plazo.

—Calculo de costes financieros y amortizacion de préstamos.
—Actuaciones para la compra y/o alquiler de vehiculos y otros activos.
—Gestidon de compras y alquiler de vehiculos y suministros.
—Andlisis y seleccion de inversiones.

—Presupuestos y condiciones de compra y de alquiler.

—Elaboracion de documentos relativos a la compra de equipamientos y de contratos y
formulacién de pedidos.

Unidad formativa: Gestion administrativa de las operaciones de compraventa de
una empresa

Codigo: 0623-UF03 (NA)
Duracion: 50 horas

—Elaboracion de presupuestos.



—Facturacion de servicios y conservacion y registro de facturas.
—Fiscalidad de las operaciones de la empresa. IVA y otros tributos.
—Operaciones intracomunitarias.

—Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia, recibo, letra de cambio,
tarjeta de crédito y pagaré.

Unidad formativa: Gestion contable de una empresa
Codigo: 0623-UF04 (NA)

Duracién: 60 horas

—Obligaciones contables de la empresa.

—Patrimonio, cuentas y libros contables y de registro.
—Plan general contable.

—Ciclo contable.

—Cuentas anuales y resultados de ejercicios.

—Los diferentes tipos de impuestos: IRPF, impuesto sobre sociedades, IVA e Impuesto
de circulacién de vehiculos.

—Determinacion de la rentabilidad de inversiones: umbral de rentabilidad, periodo medio
de maduracion, ratios financieros y de rentabilidad y eficiencia.



Médulo profesional: Logistica de almacenamiento
Cédigo: 0625
Duracion: 130 horas

Unidad formativa: Introduccion a la logistica

Codigo: 0625-UF01 (NA)

Duracién: 20 horas

—Introduccién a la logistica.

—Logistica integral y logistica inversa.

—Los flujos de materiales e informacion.

—La gestion de operaciones sujetas a la logistica inversa.
—La normativa de los almacenes.

Unidad formativa: El almacén: condicionantes fisicos
Codigo: 0625-UF02 (NA)

Duracién: 20 horas

—Sistemas de almacenamiento y manipulacion.
—Embalajes, envases.

—Terminales de radiofrecuencia.

—El layout.

Unidad formativa: Actividades en el almacenamiento
Codigo: 0625-UF03 (NA)

Duracién: 30 horas

—El dimensionamiento.

—La localizacion de almacenes.

—El picking.

—Las actividades propias del almacén.

—EI método ABC.

Unidad formativa: Los costes en el almacén
Caodigo: 0625-UF04 (NA)

Duracién: 20 horas

—Los costes de almacenamiento.

—Los costes de manipulacion.

—Costes directos e indirectos.

Unidad formativa: La gestion de stock
Codigo: 0625-UF05 (NA)

Duracién: 40 horas

—La valoracion de existencias.

—Los tipos de stock.

—El punto de pedido.

—Los costes asociados a la gestion de stock.




Modulo Profesional: Organizacion de equipos de ventas
Cédigo: 0928
Duracién: 100 horas

Unidad formativa: Estructura y funciones del equipo de ventas
Codigo: 0928 - UF01 (NA)

Duracién: 20 horas

Estructura organizativa y tamafio del equipo de ventas:
—Funciones.

—Objetivos.

—Estructura.

—Organizacién del equipo de ventas.

—Tamafio 6ptimo del equipo de ventas.

Caracteristicas del equipo de ventas:

—Funciones del vendedor.

—Tipos de vendedores.

—Habilidades profesionales y conocimientos.

—Proceso de seleccion de vendedores.

—Descripcion del puesto de trabajo.

Unidad formativa: Técnicas de organizacién y gestion comercial
Codigo: 0928 - UF02 (NA)

Duracién: 20 horas

Los objetivos de venta y la organizacién y gestion comercial:
—Objetivos cuantitativos.

—Objetivos cualitativos.

—Direccion por objetivos.

—Asignacion de los objetivos de ventas a los miembros del equipo.
—Métodos de prospeccion de clientes.

—Creacion y mantenimiento de bases de datos.

Unidad formativa: Formacién y perfeccionamiento del equipo comercial
Codigo: 0928 - UF03 (NA)

Duracién: 20 horas

Planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales:
—Formacion y habilidades del equipo de ventas.

—Necesidades formativas.

—Objetivos y métodos de formacion en equipos comerciales.

—Planes de formacion inicial de vendedores.

—Programas de perfeccionamiento.

—Formacion continua de equipos de comerciales.

—Formacion teérico-practica.

—Evaluacion de planes de formacion.




Unidad formativa: Motivacion del equipo de ventas. Evaluacioén de la actividad de
ventas

Codigo: 0928 - UF04 (NA)

Duracién: 20 horas

Sistemas de motivacion y retribucion:

—Estilos de liderazgo.

—Técnicas de dinamica y direcciéon de grupos.
—Motivacién del equipo de ventas.

—Incentivos econémicos.

—Formacion y promocion profesional.
—Retribucién y rendimiento del equipo de ventas.
—Sistemas de remuneracién del equipo de ventas.
Sistema de evaluacioén y control de los resultados de ventas:
—Variables de control: cuantitativas y cualitativas.
—Criterios y métodos de evaluacion y control.

—Evaluacion de la actividad de ventas en funcion de los resultados obtenidos. Calculo
de las desviaciones.

—Ratios.

—Redctificacion de las desviaciones.

Unidad formativa: Técnicas de negociacion y resolucién de conflictos
Codigo: 0928 - UF05 (NA)
Duracién: 20 horas

Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de co-
merciales:

—Tipos de conflictos en las relaciones laborales.
—Resolucion de situaciones conflictivas.
—Negociacion.

—Conciliacion, mediacién y arbitraje.

—Métodos de decision en grupo.



Médulo profesional: Politicas de marketing
Cadigo: 0930
Duracion: 190 horas

Unidad formativa: Conceptos basicos del marketing
Codigo: 0930-UF01 (NA)

Duracién: 30 horas

—Analisis del mercado. Analisis del entorno. Analisis de la competencia.
—Segmentacion del mercado. Criterios de segmentacion.
—Estrategias de segmentacion del mercado.

—La distribucion comercial como instrumento de marketing.
—El proceso de comunicacién comercial.

—Concepto y contenido del marketing.

—Funciones del marketing en la economia.

—El marketing en la gestion de la empresa.

—Tipos de marketing.

Unidad formativa: Las politicas del marketing
Codigo: 0930-UF02 (NA)

Duracién: 60 horas

—La dimension del producto.

—Analisis de la cartera de productos/servicios o marcas.
—Analisis DAFO.

—La politica de precios:

—El precio del producto como instrumento de marketing.
—Componentes del precio de un producto o servicio.
—Costes: de fabricacion y de distribucion.

—Normativa legal en materia de precios.

—El precio del producto y la elasticidad de la demanda.

—Métodos de fijacion de precios: basados en los costes, en la competencia y en la de-
manda de mercado.

—Calculo del precio de venta de un producto a partir del escandallo de costes.
—Estrategias en politica de precios.

—La politica de la distribucion:

—Canales de distribucién. Concepto, estructura y tipos.

—Politica de distribucion. Objetivos.

—Factores que condicionan la eleccion de la forma y el canal de distribucion.
—Estructuras de distribucion verticales y horizontales.

—Formas y contratos de intermediacién comercial.

—Los costes de distribucion: estructura y célculo.

—Marketing en la distribucion. Merchandising.



Unidad formativa: La comunicacion como herramienta del marketing
Codigo: 0930-UF03 (NA)

Duracién: 40 horas

—El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.

—EI mix de comunicacioén: tipos y formas.

—Politicas de comunicacion.

—La publicidad.

—EI merchandising: objetivos, presupuesto y herramientas.

—El briefing.

Unidad formativa: Elaboracion de un plan de marketing
Codigo: 0930-UF04 (NA)

Duracién: 60 horas

—La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.

—El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
—Analisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
—Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.
—Eleccion de las estrategias de marketing.

—Acciones y politicas del marketing-mix. Relacion entre ellas.
—Presupuesto. Recursos financieros, humanos y tiempo.
—Ejecucion y control del plan de marketing.

—Seguimiento y control de las politicas y acciones del plan de marketing.



Médulo profesional: Marketing digital
Cédigo: 0931
Duracion: 160 horas

Unidad formativa: Elaboracién de un plan de marketing digital
Codigo: 0931-UF01 (NA)

Duracién: 30 horas

—Desarrollo del plan de marketing digital.

—Caracteristicas especificas del cliente online.

—Promocién online y offline de la web.

—Politicas de captacién: proceso de creacién de una marca.
—Marketing relacional y gestion de la relaciéon con los clientes (CRM).
—Cross marketing y marketing viral.

—Marketing one-to-one.

—Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada. La ley
contra el spam.

—Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.

Unidad formativa: Tareas basicas para el marketing digital en Internet
Codigo: 0931-UF02 (NA)
Duracién: 50 horas

—Funcionamiento: servidores y clientes, el protocolo TCP/IP, la World Wide Web y los
dominios de la red.

—Configuracién de acceso.
—Las intranets y las extranets.
—Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores tematicos.

—Conceptos basicos de busqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda, la
opcién de busqueda avanzada, los servicios adicionales.

—Correo electrénico. Funcionamiento.

—Disefio de paginas web.

—Gestién de envio, recepcion y mantenimiento de correo electronico.
—Transferencia de archivos. Utilizacion.

—Redes P2P (peer to peer). Aplicaciones.

—Los foros y los grupos de discusion.

—Redes sociales internacionales.

—Weblogs, blogs o bitacoras.

—Redes sociales y profesionales para empresas.

—Comprar y vender en redes sociales.

Unidad formativa: Comercio electronico: tienda online B2C

Caodigo: 0931-UF03 (NA)

Duracién: 40 horas

—Disefio de una tienda virtual.

—Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.



—Escaparate web. Catalogo electrénico.

—Control logistico de las mercancias vendidas online.

—La reclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

—Medios internacionales de pago electrénico.

—Periodos de reflexiéon y cancelaciones.

—Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica y cifrado de clave Unica.
—Factura electrénica.

—Firma y certificados digitales.

Unidad formativa: Aplicaciéon de un Plan de marketing digital. Posicionamiento
SEM, SEO y Social Media

Céddigo: 0931-UF04 (NA)

Duracién: 40 horas

—Desarrollo de un plan de marketing digital.
—Promocién on-line y off-line en la red.

—Posicionamiento natural en buscadores. Seleccién de palabras clave. Google Ad-
words.

—Redes sociales.
—Marketing viral y cross marketing.
—Marketing one-to-one.

—Analisis de estadisticas y medicidén de resultados.



Modulo profesional: Investigacion comercial
Cédigo: 1010
Duracién: 130 horas

Unidad formativa: El entorno de la empresa y su relacion con la investigacion
comercial

Cédigo: 1010-UF01 (NA)

Duracién: 30 horas

—La empresa y el mercado.

—Macroentorno y microentorno de la empresa.
—Variables: controlables y no controlables.

—Segmentacion de mercados. Aplicacion de la segmentacion en el disefio de las estra-
tegias de marketing.

—EI comportamiento del consumidor. Necesidades. Tipos y jerarquia.
—Analisis del proceso de decisién de compra. Fases.
—Variables que determinan el comportamiento del consumidor: internas y externas.

—La investigacion comercial. Concepto y finalidad. La investigacion comercial en Espaia.
Aspectos éticos de la investigacidon comercial. El cédigo CCI/ESOMAR.

—El Sistema de Informacion de Marketing (SIM.).

—Proceso de la investigacion comercial. Fases. Finalidad. Objetivos. Formulacion y tipos
de hipétesis. Presupuesto de un estudio comercial.

—Tipos de disefios de investigacion: exploratorios, descriptivos y causales.

Unidad formativa: Fuentes de informacién en investigacion comercial
Codigo: 1010-UF02 (NA)
Duracién: 30 horas

—Las fuentes de informacién: secundaria y primaria.
—Analisis de la informacion cualitativa y cuantitativa.
—Informacioén transversal y longitudinal.

—Fuentes de informacién secundaria. Fuentes de informacién online y offline. Bases de
datos internas y externas. Organizacion de los datos obtenidos.

—Obtencion de la informacién primaria cualitativa: entrevista en profundidad, focus group
y técnicas proyectivas.

—Técnicas de creatividad y observaciéon. Dindmica de grupo. Entrevista en profundidad.
Observacion. La seudocompra. Técnicas proyectivas. Técnicas de creatividad.

—Técnicas de investigacion cuantitativa. La encuesta. Clases: personal, telefénica, postal,
online y dmnibus. El panel: de consumidores, de detallistas y de audiencias. Experimentacion.
Observacion.

—El cuestionario, metodologia para su disefio: Elaboracion. Estructura. Tipos de pre-
guntas.

—Tecnologias de la informacién y la comunicacién aplicadas a la investigaciébn comercial:
CAPI, MCAPI, CATI'Y CAWI.



Unidad formativa: El muestreo en investigacion comercial

Caodigo: 1010-UF03 (NA)

Duracién: 30 horas

—Conceptos basicos de muestreo: poblaciéon, universo, marco muestral, unidades mues-
trales y muestra.

—Tipos de muestreo: probabilistico y no probabilistico.

—Fases de un proceso de muestreo.

—Muestreos probabilisticos: aleatorio simple, sistematico, estratificado, por conglomerados,
por areas y por rutas aleatorias.

—Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y de bola de
nieve.

—Analisis comparativo de los procesos de muestreo, aplicando técnicas de muestreo
probabilistico y no probabilistico.

—El tamafio de la muestra. Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Nivel de
confianza y error de muestreo. Calculo del tamafio de la muestra.

—Inferencia estadistica. Errores muestrales y no muestrales. Célculo del error de mues-
treo.

—Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.

Unidad formativa: Tratamiento y analisis estadistico de los datos en investigacion
comercial

Codigo: 1010-UF03 (NA)

Duracién: 40 horas

—Codificacién y tabulacion de datos. Representacion grafica de los datos.
—Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de analisis.

—Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersién y de forma. Analisis
de varianza. Aplicaciones informéaticas para el tratamiento y analisis de datos: hojas de calculo
y bases de datos.

—Técnicas de regresion y correlaciéon: simple y multiple.

—Numeros indices.

—Series temporales. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporales.
—Contraste de hipétesis.

—Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacién objeto de estudio.

—Presentacion de resultados del analisis estadistico de datos y las conclusiones de la
investigacion. Estructura del informe. Presentacion de datos y anexos estadisticos. Aplicaciones
informaticas para la presentacién de datos e informes.

—Gestion de bases de datos relacionales: estructura, disefo, consultas, mantenimiento
y actualizacién. Creacion de macros.



Modulo Profesional: Inglés |
Cédigo: NAO1
Duracién: 60 horas

En este modulo se define una Unica unidad formativa cuya duracion y desarrollo se co-
rresponden con lo establecido en el médulo profesional de Inglés | del curriculo.



Modulo profesional: Inglés
Cédigo: 0179
Duracién: 110 horas

Unidad formativa: Inglés avanzado |
Codigo: 0179-UF01 (NA)
Duracién: 60 horas

El desarrollo de esta unidad formativa se corresponde con lo establecido en el médulo
profesional 0179.a) Inglés, del curriculo.

Unidad formativa: Inglés avanzado Il
Codigo: 0179-UF02 (NA)
Duracién: 50 horas

El desarrollo de esta unidad formativa se corresponde con lo establecido en el médulo
profesional 0179.b) Inglés, del curriculo. En esta unidad formativa se hara especial hincapié
en el desarrollo de las destrezas de interaccion oral y expresion escrita.



Modulo profesional: Logistica de aprovisionamiento
Cédigo: 0626
Duracioén: 90 horas

Unidad formativa: Aprovisionamiento en el ambito logistico
Codigo: 0626-UF01 (NA)

Duracién: 30 horas

—El aprovisionamiento.

—Politicas de aprovisionamiento.

—Organizacién de la produccion y distribucién (MRP, DRP, JIT, Kanban, cuellos de bo-
tella).

—Programacion y control de proyectos: PERT, CPM y GANTT.
—Tipos de aprovisionamiento: continuo y periédico.
—Previsiéon de necesidades.

Unidad formativa: Gestion de stocks en logistica
Codigo: 0626-UF02 (NA)

Duracién: 20 horas

—Los stocks.

—La gestion de stocks.

—Clases de stocks.

—Lote de pedido.

—El stock de seguridad y la probabilidad de ruptura.
—Los costes.

Unidad formativa: Relaciéon con proveedores en logistica
Codigo: 0626-UF03 (NA)

Duracién: 40 horas

—Los proveedores.

—Proveedores potenciales.

—La evaluacién y seleccion de proveedores.

—La externalizacion.

—La negociacioén de las compras: proceso y puntos criticos.
—Técnicas de negociacion.

—Relacion proveedor cliente.

—El contrato de compraventa.

—Ordenes de pedido.

—El seguimiento del pedido.



Modulo Profesional: Escaparatismo y disefio de espacios comerciales
Codigo: 0926
Duracién: 180 horas

Unidad formativa: Disefio de escaparates

Codigo: 0926 - UF01 (NA)

Duracién: 50 horas

Criterios de composicion y montaje de escaparates:

—El escaparate y la comunicacion.

—La percepcion y la memoria selectiva.

—La imagen. La asimetria y la simetria. Las formas geométricas.
—Eficacia del escaparate: calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate.
Disefio de distintos tipos de escaparate:

—El color en la definicién del escaparate.

—lluminacién en escaparatismo.

—Elementos para la animacion del escaparate.

—Aspectos esenciales del escaparate.

—Bocetos de escaparates.

—Programas informaticos de disefio y distribucion de espacios.

Unidad formativa: Disefno de espacios comerciales
Caodigo: 0926 - UF02 (NA)
Duracién: 40 horas

Organizacion de un espacio comercial:

—Estudio y conocimiento del cliente. Comportamiento del consumidor en el estableci-
miento comercial. La realizacion del proceso de una compra. Tipos de compra. Determinantes
internos y externos.

—La distribucion y el marketing. El merchandising. Merchandising del fabricante. Merchan-
dising del distribuidor. Trade marketing. Funciones. Tipos de merchandising.

Elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion:

—Elementos exteriores. La puerta y los sistemas de acceso. La fachada. La via publica
como elemento publicitario. El rétulo exterior. La iluminaciéon exterior. El escaparate. El hall
del establecimiento.

—Elementos interiores. Ambiente del establecimiento. Puntos o zonas calientes y frias
naturales del establecimiento. Distribucién de los pasillos. Implantacién de las secciones.
Disposicion del mobiliario. La circulacion.

Unidad formativa: Disefo y ejecucién de escaparates

Coddigo: 0926 - UF03 (NA)

Duracién: 50 horas

Elaboracion de proyectos de implantacion de espacios comerciales:
—Tipos y elementos del escaparate.

—Criterios econémicos y comerciales en la implantacion.



—Bocetos de escaparates.
—Programas informaticos de disefio y distribuciéon de espacios.
Organizacion del montaje del escaparate comercial:

—Planificacién de actividades. Materiales y medios. Cronograma de montaje. Programas
informaticos utilizados en la gestion de tareas y proyectos.

—Técnicas de montaje de escaparates.
—Presupuesto del escaparate comercial: Métodos de calculo de presupuestos.
—Incidencias en la implantacion.

Unidad formativa: Disefo de distribucion de espacios comerciales
Codigo: 0926 - UF03 (NA)

Duracién: 40 horas

—Realizacion del lay out del establecimiento.

—Normativa de seguridad e higiene.

—Arquitectura y elementos externos.

—Normativa y tramites administrativos en la implantacién externa.
—Programas informaticos de disefio y distribuciéon de espacios.



Modulo Profesional: Gestion de productos y promociones en el punto de venta
Cédigo: 0927
Duracién: 110 horas

Unidad formativa: El surtido: dimension e implantacion
Codigo: 0927 - UF01 (NA)
Duracién: 30 horas

—Introduccién: definicion de surtido de productos, y dimension. Criterios de clasificacion.
Departamentos, secciones. Familias y subfamilias. Articulos y referencias.

—Calculos de la dimension adecuada, su amplitud, anchura y profundidad.
—Implantacion en el lineal.

Unidad formativa: Optimizacién de la rentabilidad del surtido
Codigo: 0927 - UF02 (NA)

Duracién: 20 horas

—Conseguir la maxima rentabilidad del punto de venta.
—Rentabilidad tanto directa como indirecta de cada producto.

—Utilizacion de parametros de gestiébn como: margen bruto, cifra de facturacion, beneficio
bruto, indices de circulacion, atraccién y compra, entre otros. Resultados.

—Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.
—Hojas de calculo.

Unidad formativa: EI marketing promocional
Cddigo: 0927 - UF03 (NA)

Duracién: 20 horas

—Técnicas de comunicacion.

—Técnicas de publicidad.

—Marketing directo.

—Animacioén de puntos calientes y frios.
—Indicadores visuales.

—Productos gancho y productos estrella.

—La publicidad en el lugar de venta (PLV).
—Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre otros.
—Promociones de fabricante.

—Promociones de distribuidor.

—Promociones dirigidas al consumidor.

Unidad formativa: Los recursos humanos y el personal de promocién
Codigo: 0927 - UF04 (NA)
Duracién: 20 horas

—La gestion del capital humano como factor clave para la consecucion de los objetivos
de la empresa.

—Motivacién y supervisién del equipo de ventas.



—Establecimiento del perfil del personal de promocidon asociado al sector en el que se
va a trabajar.

—La formacion especifica del equipo de ventas. Conocimiento de la tipologia de clien-
tes. Técnicas de liderazgo. Técnicas de trabajo en equipo. Planes de acogida, promocién y

desarrollo profesional.

Unidad formativa: Organizacion y control de las acciones promocionales
Codigo: 0927 - UF05 (NA)
Duracién: 20 horas

—Control de las acciones promocionales:

—Los controles deberan estar definidos tanto cuantitativamente (utilizando indices y ra-
tios econémicos y financieros), como cualitativamente (referencia a casos que pueden ocurrir

durante la promocién).



Modulo Profesional: Técnicas de venta y negociacion
Cadigo: 0929
Duracion: 110 horas

Unidad formativa: Identificacion de oportunidades de negocio y desarrollo de un
plan de ventas

Codigo: 0926-UF01 (NA)

Duracién: 40 horas

—Obtencion de informacién necesaria para la definicion de la estrategia comercial.
—Identificacion de oportunidades de negocio.

—Elaboracion del plan de ventas.

Unidad formativa: Comunicacion y negociacién en la compraventa
Codigo: 0926-UF02 (NA)

Duracién: 30 horas

—Tipos de comunicacion.

—Disefio del proceso de negociacion. Estrategias y tacticas de negociacion.

Unidad formativa: Contratos de compraventa
Codigo: 0926-UF03 (NA)

Duracién: 20 horas

—Clases de contratos.

—Normativa.

—Resolucién de conflictos.

Unidad formativa: Atencién y servicio postventa
Codigo: 0926-UF04 (NA)

Duracién: 20 horas

—Normativa de proteccion al consumidor.
—Marketing relacional.

—Controles de calidad del servicio.

—Programas de fidelizacion.



Modulo Profesional: Formacion y orientacion laboral
Cadigo: 0933
Duracioén: 70 horas

Unidad formativa: Nivel basico en prevencion de riesgos laborales
Codigo: 0933 - UF01 (NA)

Duracién: 30 horas

—Importancia de la cultura preventiva en todas las fases de la actividad.
—Valoracién de la relacién entre trabajo y salud.

—El riesgo profesional. Analisis de factores de riesgo.

—Determinacion de los posibles dafos a la salud del trabajador que pueden derivarse de
las situaciones de riesgo detectadas.

—Marco normativo basico en materia de prevencién de riesgos laborales.
—Derechos y deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.
—Organizacion de la gestion de la prevencion en la empresa.
—Representacion de los trabajadores en materia preventiva.
—Responsabilidades en materia de prevencién de riesgos laborales.
—Organismos publicos relacionados con la prevencién de riesgos laborales.

—La evaluacion de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad preven-
tiva.

—Andlisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad, ambientales, ergondmicas
y psicosociales.

—Valoracion del riesgo.

—Adopcion de medidas preventivas: su planificacion y control.
—Medidas de prevencién y proteccion individual y colectiva.
—Plan de prevencion y su contenido.

—Planes de emergencia y de evacuacién en entornos de trabajo.
—Elaboracion de un plan de emergencia de una PYME.
—Protocolo de actuacion ante una situacién de emergencia.
—Urgencia médica / primeros auxilios. Conceptos basicos.

—Formacién de los trabajadores en materia de planes de emergencia y aplicacién de
técnicas de primeros auxilios.

—Vigilancia de la salud de los trabajadores.

Unidad formativa: Relaciones laborales y Seguridad Social

Codigo: 0933 - UF02 (NA)

Duracién: 20 horas

—El derecho del trabajo.

—Analisis de la relacién laboral individual.

—Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion.
—Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

—Condiciones de trabajo. Salario, tiempo de trabajo y descanso laboral.
—Recibo de salarios.

—Maodificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo.



—Representacion de los trabajadores.

—Analisis de un convenio colectivo aplicable a un determinado ambito profesional.
—Conflictos colectivos de trabajo.

—Nuevos entornos de organizacion del trabajo: subcontratacion, teletrabajo entre otros.

—Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad, beneficios
sociales entre otros.

—El sistema de la Seguridad Social como principio basico de solidaridad social.
—Estructura del sistema de la Seguridad Social.

—Determinacion de las principales obligaciones de empresarios y trabajadores en materia
de Seguridad Social: afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

—La accioén protectora de la Seguridad Social.
—La Seguridad Social en los principales paises de nuestro entorno.
—Concepto y situaciones protegibles en la proteccion por desempleo.

Unidad formativa: Insercion laboral y resolucién de conflictos
Codigo: 0933 - UF03 (NA)
Duracién: 20 horas

—Andlisis de los intereses, aptitudes y motivaciones personales para la carrera profe-
sional.

—El proceso de toma de decisiones.

—Definicién y analisis de un sector profesional determinado dentro del ambito territorial
de su influencia, asi como a nivel nacional.

—Proceso de busqueda de empleo en pequefias, medianas y grandes empresas del
sector dentro del ambito territorial de su influencia, asi como en el ambito nacional y de la
Unién Europea.

—Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

—Valoraciéon de la importancia de la formacion permanente para la trayectoria laboral y
profesional. Identificacion de los organismos locales, regionales, nacionales y europeos que
facilitan dicha informacién.

—Identificacion de itinerarios formativos en el ambito local, regional, nacional y europeo.

—Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo: modelos de curriculo vitae, curriculo
vitae europeo y entrevistas de trabajo. Otros documentos que facilitan la movilidad de los
trabajadores en el seno de la Unién Europea: documento de movilidad.

—Valoracién del autoempleo como alternativa para la insercion profesional.

—Valoracién de las ventajas e inconvenientes del trabajo de equipo para la eficacia de
la organizacion.

—Clases de equipos segun las funciones que desempefan.
—Caracteristicas de un equipo de trabajo eficaz.
—Habilidades sociales. Técnicas de comunicacion verbal y no verbal.

—Documentacion utilizada en las reuniones de trabajo: convocatorias, actas y presenta-
ciones.

—La participacion en el equipo de trabajo. Andlisis de los posibles roles de sus inte-
grantes.

—Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas del conflicto.

—Métodos para la resolucion o supresion del conflicto: mediacién, conciliacion, arbitraje,
juicio y negociacion.



ANEXO 4
Convalidaciones y exenciones

Convalidaciones entre médulos profesionales de titulos establecidos al amparo de la Ley
Organica 1/1990 (LOGSE) y los establecidos en el titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales al amparo de la Ley Organica 2/2006.

MODULOS PROFESIONALES INCLUIDOS EN CICLOS FORMATIVOS ESTABLECIDOS | MODULOS PROFESIONALES DEL CICLO FORMATIVO (LOE 2/2006):
EN LOGSE 1/1990 GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES

Investigacion comercial 1010. Investigaciéon comercial

Politicas de marketing 0930. Politicas de marketing

Logistica comercial 0625. Logistica de almacenamiento

Lengua extranjera (1) 0179. Inglés

Formacién en centro de trabajo del titulo de Técnico Superior en Gestion Co- | 0934. Formacion en centros de trabajo

mercial y Marketing

(1) Silalengua extranjera que se ha cursado es Inglés.

ANEXO 5

Correspondencia entre médulos profesionales y unidades de competencia

A) Correspondencia de las unidades de competencia con los modulos profesionales para su convalidacion.

UNIDADES DE COMPETENCIA ACREDITADAS MODULOS PROFESIONALES CONVALIDABLES

UC0501-3: Establecer la implantacion de espacios comerciales 0926. Escaparatismo y disefio de espacios comerciales
UC0504-3: Organizar y supervisar el montaje de escaparates en el estableci-
miento comercial

UCO0503-3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios | 0927. Gestion de productos y promociones en el punto de venta
comerciales

UC0502-3: Organizar la implantacién de productos/servicios en la superficie
de venta

UC1001-3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comercia- | 0928. Organizacion de equipos de ventas
les

UC0239-2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes | 0929. Técnicas de venta y negociacion
canales de comercializacion

UC1000-3: Obtener y procesar la informacion necesaria para la definicion de
estrategias y actuaciones comerciales

UC2185-3: Asistir en la definicion y seguimiento de las politicas y plan de [ 0930. Politicas de marketing
marketing

UC1014-3: Organizar el almacén de acuerdo a los criterios y niveles de acti- | 0625. Logistica de almacenamiento
vidad previstos
UC1015-2: Gestionar y coordinar las operaciones del almacén

UC1003-3: Colaborar en la elaboracion del plan de aprovisionamiento 0626. Logistica de aprovisionamiento
UC1004-3: Realizar el seguimiento y control del programa de aprovisiona-
miento

UC2183-3: Gestionar la actividad econémico-financiera del transporte por | 0623. Gestién econémica y financiera de la empresa
carretera

UC0993-3: Preparar la informacién e instrumentos necesarios para la inves- | 1010. Investigacién comercial
tigacion de mercados

UC0997-3: Colaborar en el analisis y obtencién de conclusiones a partir de la
investigacion de mercados

Nota: Las personas matriculadas en este ciclo formativo que tengan acreditadas todas las unidades de compe-
tencia incluidas en el titulo de acuerdo con el procedimiento establecido en el Real Decreto 1224/2009, de 17 julio, de
reconocimiento de las competencias profesionales adquiridas por experiencia laboral, tendran convalidado el médulo
profesional “0931. Marketing digital”.

B) Correspondencia de los médulos profesionales con las unidades de competencia para su acreditacion.

MODULOS PROFESIONALES SUPERADOS UNIDADES DE COMPETENCIA ACREDITABLES

0926. Escaparatismo y disefio de espacios comerciales UC0501-3: Establecer la implantacion de espacios comerciales
UC0504-3: Organizar y supervisar el montaje de escaparates en el establecimiento
comercial




MODULOS PROFESIONALES SUPERADOS

UNIDADES DE COMPETENCIA ACREDITABLES

0927. Gestién de productos y promociones en el punto de

venta

UCO0503-3: Organizar y controlar las acciones promocionales en espacios comer-
ciales

UC0502-3: Organizar la implantacién de productos/servicios en la superficie de ven-
ta

0928. Organizacion de equipos de ventas

UC1001-3: Gestionar la fuerza de ventas y coordinar el equipo de comerciales

0929. Técnicas de venta y negociacion

UC0239-2: Realizar la venta de productos y/o servicios a través de los diferentes
canales de comercializacion

UC1000-3: Obtener y procesar la informacion necesaria para la definicion de estrate-
gias y actuaciones comerciales

0930. Politicas de marketing

UC2185-3: Asistir en la definicion y seguimiento de las politicas y plan de marketing

0625. Logistica de almacenamiento

UC1014-3: Organizar el almacén de acuerdo a los criterios y niveles de actividad
previstos
UC1015-2: Gestionar y coordinar las operaciones del almacén

0626. Logistica de aprovisionamiento

UC1003-3: Colaborar en la elaboracion del plan de aprovisionamiento
UC1004-3: Realizar el seguimiento y control del programa de aprovisionamiento

0623. Gestion economica y financiera de la empresa

UC2183-3: Gestionar la actividad econémico-financiera del transporte por carretera

1010. Investigacién comercial

UC0993-3: Preparar la informacién e instrumentos necesarios para la investigacién
de mercados

UC0997-3: Colaborar en el analisis y obtencién de conclusiones a partir de la inves-
tigacion de mercados

A) Atribucién docente.

ANEXO 6

Profesorado

MODULO PROFESIONAL

ESPECIALIDAD DEL PROFESORADO CUERPO

0926. Escaparatismo y disefio de espacios comerciales

Procesos Comerciales Profesores Técnicos de Formacion Profesional

0927. Gestion de productos y promociones en el punto
de venta

Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

Organizacion y Gestion Comercial

0928. Organizacion de equipos de ventas

Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

Organizacion y Gestion Comercial

0929. Técnicas de venta y negociacion

Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

Organizacion y Gestion Comercial

0930. Politicas de marketing

Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

Organizacion y Gestion Comercial

0931. Marketing digital

Procesos Comerciales

Profesores Técnicos de Formacion Profesional

0625. Logistica de almacenamiento

Procesos Comerciales

Profesores Técnicos de Formacion Profesional

0626. Logistica de aprovisionamiento

Procesos Comerciales

Profesores Técnicos de Formacion Profesional

0623. Gestion econdmica y financiera de la empresa

Organizacion y Gestion Comercial

Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

1010. Investigacién comercial Organizacion y Gestion Comercial Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

0179. Inglés. Inglés Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

NAO1. Inglés | Inglés Catedraticos de Ensefianza Secundaria

Profesores de Ensefianza Secundaria

0932. Proyecto de gestion de ventas y espacios comer-
ciales

Procesos Comerciales
Organizacion y Gestion Comercial

Profesores Técnicos de Formacion Profesional
Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

0933. Formacion y orientacion laboral

Formacion y Orientacion Laboral

Catedraticos de Ensefianza Secundaria
Profesores de Ensefianza Secundaria

B) Titulaciones equivalentes a efectos de docencia.

CUERPOS

ESPECIALIDADES

TITULACIONES

Profesores de Ensefianza Secundaria

Organizacion y Gestion Comercial

Diplomado en Ciencias Empresariales

Formacion y Orientacion Laboral

Diplomado en Ciencias Empresariales
Diplomado en Relaciones Laborales
Diplomado en Trabajo Social

Diplomado en Educacién Social

Diplomado en Gestion y Administracion Publica




C) Titulaciones requeridas para los centros privados.

MODULOS PROFESIONALES

TITULACIONES

0926.
0931.
0625.
0626.
0932.

Escaparatismo y disefio de espacios comerciales
Marketing digital

Logistica de almacenamiento

Logistica de aprovisionamiento

Proyecto de gestion de ventas y espacios comerciales

Licenciado, Ingeniero, Arquitecto o el titulo de Grado correspondiente, u otros
titulos equivalentes

Diplomado, Ingeniero Técnico, Arquitecto Técnico o el titulo de Grado corres-
pondiente, u otros titulos equivalentes

0927.

0928

0930

1010

NAO1

0933.

Gestién de productos y promociones en el punto de venta

. Organizacién de equipos de ventas
0929.

Técnicas de venta y negociacion

. Politicas de marketing
0623.

Gestién econoémica y financiera de la empresa

. Investigacion comercial
0179.

Inglés
.Inglés |
Formacion y orientacion laboral

Licenciado, Ingeniero, Arquitecto o el titulo de Grado correspondiente, u otros
titulos equivalentes a efectos de docencia

ANEXO 7

Espacios

ESPACIO FORMATIVO

Aula polivalente

Aula técnica de comercio y marketing

Aula taller con escaparate exterior




