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I. ComunNiDAD AUTONOMA

1. DisposicioNEs GENERALES

Consejeria de Educacion, Universidades y Empleo

2228 Orden de 20 de diciembre de 2013, de la Consejeria de
Educacion, Universidades y Empleo por la que se establece el
curriculo del Ciclo Formativo de Grado Superior correspondiente
al Titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales en el ambito de la Comunidad Auténoma de la
Region de Murcia.

El Estatuto de Autonomia de la Regidn de Murcia, en su articulo 16.1, otorga
a la Comunidad Auténoma de la Region de Murcia las competencias de desarrollo
legislativo y ejecucidon de la ensefianza en toda su extensién, niveles y grados,
modalidades y especialidades, de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 27 de la
Constituciéon y las leyes organicas que conforme al apartado 1 del articulo 81 de
la misma lo desarrollen, y sin perjuicio de las facultades que atribuye al Estado
el numero 30 del apartado 1 del articulo 149 y de la alta inspeccion para su
cumplimiento y garantia.

El Decreto 91/2013, de 26 de julio, del Consejo de Gobierno, por el que se
establecen los Organos Directivos de la Consejeria de Educacién, Universidades
y Empleo, en su articulo primero establece que la misma “es el Departamento
de la Comunidad Auténoma de la Region de Murcia encargado de la propuesta,
desarrollo y ejecucidn de las directrices generales del Consejo de Gobierno en
materia de educacidn reglada en todos sus niveles”.

La Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la
Formacién Profesional, establece los principios y fines del Sistema Nacional de
Cualificaciones y Formacion Profesional y define en el articulo 9 la Formacion
Profesional como un conjunto de acciones formativas que capacitan para el
desempeio cualificado de las distintas profesiones, el acceso al empleo y la
participacion activa en la vida social, cultural y econdmica. En su articulo 10.1
dispone que los titulos y certificados de profesionalidad ofertados estaran
referidos al Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales.

Por otro lado, la Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacién, regula
en su capitulo V del titulo I la Formacién Profesional en el sistema educativo,
disponiendo, en su articulo 39.6, que el Gobierno, previa consulta a las
Comunidades Autonomas, establecera las titulaciones correspondientes a los
estudios de Formacién Profesional, asi como los aspectos basicos del curriculo de
cada una de ellas. En desarrollo de estos preceptos, el Real Decreto 1147/2011,
de 29 de julio, por el que se establece la ordenacidén general de la Formacion
Profesional del sistema educativo, fija los principios y la estructura de los titulos
de Formacién Profesional, definiendo los elementos que deben especificar
las normas que el Gobierno dicte para regular dichos titulos y establecer sus
contenidos minimos. Asimismo, flexibiliza la oferta, el acceso, la admisién y la
matricula, con el fin de que las ensefanzas conducentes a los titulos de Técnico
y Técnico Superior permitan la configuracion de vias formativas adaptadas a
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las necesidades e intereses personales y el transito de la formacién al trabajo y
viceversa.

El Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la
ordenacion general de la Formacion Profesional del sistema educativo, dispone
que sean las Administraciones educativas las que, respetando lo previsto en dicha
norma y en las que regulen los titulos respectivos, establezcan los curriculos
correspondientes a las ensefianzas de Formacion Profesional.

Este marco normativo hace necesaria la presente Orden que desarrolla el
curriculo de las ensefianzas de Formacidén Profesional del sistema educativo
en la Comunidad Auténoma de la Region de Murcia, correspondientes al titulo
de Formacion Profesional regulado por el Real Decreto 1573/2011, de 4 de
noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus enseflanzas minimas, teniendo en
cuenta para ello lo establecido en el articulo 5 del Real Decreto-ley 14/2012, de
20 de abril, de medidas urgentes de racionalizacion del gasto publico en el ambito
educativo, por el que se pospone la implantacion al curso 2014/15 de los Titulos
de grado medio y grado superior cuya implantacién estuviera prevista para el
curso escolar 2012-2013.

Con el desarrollo curricular de estas ensefianzas se pretende poner en
marcha la nueva titulacion, adaptandola a las peculiaridades de nuestro sistema
productivo y dando cumplimiento al mismo tiempo a los requerimientos de
flexibilidad en las vias para cursar estos estudios, de manera que se haga posible
el aprendizaje a lo largo de la vida. Esta flexibilidad debe aplicarse tanto en la
organizacién de las ensefianzas, adecuando el funcionamiento de los centros
docentes a las necesidades de la poblacidn, como en los desarrollos curriculares,
posibilitando una rapida adaptacion de éstos a los cambios tecnoldgicos y a los
sistemas de produccién.

En la elaboracion de este curriculo la Comunidad Auténoma de la Regidn
de Murcia ha prestado especial atencion a las areas prioritarias definidas por
la disposicion adicional tercera de la Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de
las Cualificaciones y de la Formacion Profesional mediante la incorporacion del
modulo de Inglés técnico para el ciclo formativo contenido en esta Orden y la
definicién de contenidos de prevencién de riesgos laborales, sobre todo en el
modulo de Formacién y orientacién laboral, que permita que todos los alumnos
puedan obtener el certificado de Técnico en Prevencion de riesgos laborales, nivel
basico, expedido de acuerdo con lo dispuesto en el Real Decreto 39/1997, de 17
de enero, por el que se aprueba el Reglamento de los Servicios de Prevencion.
Tal prevision plasma asimismo lo dispuesto por la disposicion adicional tercera,
apartado 3 del Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que
se establece el titulo de Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios
Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

En el proceso de elaboracion de este curriculo, el Consejo Asesor Regional de
Formacién Profesional ha manifestado su parecer favorable al Proyecto y se han
incorporado al texto las observaciones formuladas por el Consejo Escolar de la
Region de Murcia.

En su virtud, de acuerdo con/oido el Consejo Juridico de la Region de Murcia,
y de conformidad con lo establecido en la disposicién final 2.2, punto 1, de la
Ley 13/2009, de 23 de diciembre, de medidas en materia de tributos cedidos,
tributos propios y medidas administrativas para el afio 2010,
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Dispongo
Articulo 1. Objeto y ambito de aplicacion.

1. La presente Orden tiene por objeto establecer el curriculo en la Region
de Murcia de las ensefanzas de Formaciéon Profesional correspondientes al
Titulo establecido por Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que
se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales y se fijan sus enseflanzas minimas, atendiendo a lo preceptuado por
el articulo 8.2 del Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece
la ordenacién general de la Formacién Profesional del sistema educativo.

2. El curriculo desarrollado en la presente Orden sera de aplicaciéon en todos
los centros docentes de la Comunidad Auténoma de la Regién de Murcia que
impartan estas ensefianzas.

Articulo 2. Referentes de la formacion.

Los aspectos relativos a la identificacion del titulo, el perfil y el entorno
profesionales, la prospectiva del titulo en el sector, los objetivos generales, los
espacios y equipamientos necesarios para su desarrollo, los accesos y vinculacién
con otros estudios, las convalidaciones y exenciones, la correspondencia de
modulos profesionales con las unidades de competencia incluidas en el titulo, y
las titulaciones equivalentes a efectos académicos, profesionales y de docencia,
son los que se definen en el Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el
qgue se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Articulo 3. Desarrollo curricular.

1. En el marco de lo establecido en |la presente Orden, los centros
educativos dispondran de la autonomia pedagogica necesaria para el desarrollo
de las ensefanzas y su adaptacion a las caracteristicas concretas del entorno
socioecondmico, cultural y profesional del mismo, con especial atencién a las
necesidades de aquellas personas que presenten una discapacidad.

2. Se realizaran las necesarias adaptaciones metodoldgicas en los procesos
de evaluacién a fin de garantizar la accesibilidad a las pruebas de evaluacion al
alumnado con discapacidad, el cual debera alcanzar en todo caso los objetivos
y los criterios de evaluacién de cada uno de los médulos profesionales y los
objetivos generales del ciclo formativo.

3. Se incorporara, en todos los modulos, el tratamiento transversal de las
areas prioritarias establecidas en la disposicion adicional tercera de la Ley Organica
5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion Profesional:
tecnologias de la informacién y la comunicacién, idiomas de los paises de la Unidn
Europea, trabajo en equipo, prevencion de riesgos laborales asi como aquéllas que
se contemplen dentro de las directrices marcadas por la Unidn Europea.

Articulo 4. Médulos profesionales del ciclo formativo.
Los mddulos profesionales que constituyen el ciclo formativo son:

1. Los incluidos en el Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el
que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, y

2. El siguiente médulo profesional propio de la Comunidad Auténoma de la
Regién de Murcia:

— Inglés técnico para Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.
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Articulo 5. Curriculo.

1. La contribucién a las competencias basicas a las que alude el articulo
6 de la Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion, a la competencia
general y a las competencias profesionales, personales y sociales, los objetivos
expresados en términos de resultados de aprendizaje, los criterios de evaluacion
y las orientaciones pedagdgicas del curriculo del ciclo formativo para los mdédulos
profesionales a que hace referencia el articulo 4.1 de esta Orden son los definidos
en el Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el
titulo de Técnico Superior en Gestidon de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan
sus ensefianzas minimas.

2. Los contenidos de los mddulos profesionales del articulo 4.1 anterior
se incluyen en el Anexo I de esta Orden, excepto los del mddulo de Proyecto
regulado en el articulo 7.

3. La contribuciéon a las competencias basicas a las que alude el articulo
6 de la Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacioén, a la competencia
general, y a las competencias profesionales, personales y sociales, los objetivos
expresados en términos de resultados de aprendizaje, los criterios de evaluacion,
los contenidos y las orientaciones pedagdgicas del médulo profesional relacionado
en el articulo 4.2 de esta Orden son los que se especifican en el Anexo II.

Articulo 6. Organizacion y distribucion horaria.

Los mddulos profesionales de este ciclo formativo se organizaran en
dos cursos académicos. La distribucion en cada uno de ellos, su duracién y la
asignacion horaria semanal se concretan en el Anexo III.

Articulo 7. M6dulo de Proyecto de Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales.

1. El médulo profesional de Proyecto de Gestién de Ventas y Espacios
Comerciales tiene un caracter interdisciplinar e incorpora las variables
tecnoldgicas y organizativas relacionadas con los aspectos esenciales de la
competencia profesional del titulo de Técnico Superior en Gestidén de Ventas y
Espacios Comerciales, por lo que no tiene contenidos curriculares especificos.

2. El médulo profesional de Gestién de Ventas y Espacios Comerciales se
desarrollarad durante el mismo periodo que el médulo profesional de Formacién
en centros de trabajo, y sélo se podra acceder a él después de haber superado el
resto de modulos profesionales, a excepcion del moédulo profesional de Formacion
en centros de trabajo.

3. El desarrollo y seguimiento del médulo profesional de Proyecto de Gestion
de Ventas y Espacios Comerciales deberda compaginar la tutoria individual y
colectiva, de forma presencial y a distancia, utilizando las nuevas tecnologias de
la informacién y la comunicacién.

4. La superacion de este modulo profesional serd necesaria para la obtencion
del titulo.

Articulo 8. Profesorado.

1. Las especialidades del profesorado de los Cuerpos de Catedraticos de
Ensefanza Secundaria, de Profesores de Ensefianza Secundaria y de Profesores
Técnicos de Formacidn Profesional, segun proceda, con atribucion docente en
los modulos profesionales relacionados en el articulo 4.1 son las establecidas
en el Anexo III A del Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que
se establece el titulo de Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios
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Comerciales y se fijan sus ensefanzas minimas. Las titulaciones requeridas al
profesorado de los centros de titularidad privada o de titularidad publica de otras
Administraciones distintas de las educativas para impartir dichos mddulos, son
las que se concretan en el Anexo III C del referido Real Decreto.

2. Las especialidades y, en su caso, las titulaciones del profesorado con
atribucién docente en los mddulos profesionales incluidos en el articulo 4.2 son
las que se determinan en el Anexo IV de esta Orden.

Articulo 9. Espacios y equipamientos.

Los espacios y equipamientos que deben reunir los centros de Formacion
Profesional, para permitir el desarrollo de las actividades de ensefianza, son
los establecidos en el Anexo V de esta Orden y deberan cumplir lo establecido
en el articulo 11 del Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, asi como la
normativa sobre igualdad de oportunidades, disefio para todos y accesibilidad
universal, prevencion de riesgos laborales y seguridad y salud en el puesto de
trabajo.

Articulo 10. Oferta a distancia.

1. Los mddulos profesionales ofertados a distancia aseguraran al alumnado
la consecuciéon de todos los objetivos, expresados en términos de resultados de
aprendizaje. Se podran programar actividades presenciales cuando, para alcanzar
estos objetivos y debido a las caracteristicas especiales de algin maddulo, esta
medida se considere necesaria.

2. Los centros autorizados para impartir ensefianzas de Formacion Profesional
a distancia contaran con materiales curriculares adecuados que se adaptaran a lo
dispuesto en la disposicion adicional cuarta de la Ley Organica 2/2006, de 3 de
mayo, de Educacion.

3. En los centros sostenidos con fondos publicos de la Comunidad Auténoma
de la Regién de Murcia, sera de aplicacion la plataforma de Formacidn Profesional
a distancia, que reunira las condiciones recogidas en los apartados 3 y 4 del
articulo 49 de Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la
ordenacion general de la Formacion Profesional del sistema educativo.

Articulo 11. Oferta combinada.

Con el objeto de responder a las necesidades e intereses personales y dar
la posibilidad de compatibilizar la formacién con la actividad laboral y con otras
actividades o situaciones, la oferta de estas ensefianzas para las personas adultas
y jovenes en circunstancias especiales podra ser combinada entre regimenes de
ensefianza presencial y a distancia simultdneamente, siempre y cuando no se
cursen los mismos modulos en las dos modalidades al mismo tiempo.

Articulo 12. Flexibilidad en la oferta de Formacion Profesional.

1. Los modulos profesionales de este ciclo formativo asociados a unidades
de competencia del Catalogo Nacional de Cualificaciones Profesionales podran ser
objeto de una oferta modular.

2. Esta formacion se desarrollard con una metodologia abierta y flexible,
adaptada a las condiciones, capacidades y necesidades personales que les
permita la formacion permanente, la integracidn social y la inclusiéon de las
personas adultas con especiales dificultades de insercion en el mercado de
trabajo, cumpliendo lo previsto en el articulo 42, del Real Decreto 1147/2011,
de 29 de julio, por el que se establece la ordenacién general de la Formacion
Profesional del sistema educativo. Ademas, dicha formacion sera capitalizable
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para conseguir un titulo de Formaciéon Profesional, para cuya obtencion sera
necesario acreditar los requisitos de acceso establecidos.

3. Atendiendo a lo establecido en el articulo 6.2 del Real Decreto 1147/2011,
de 29 de julio, por el que se establece la ordenacién general de la Formacion
Profesional del sistema educativo, para promover la formacion a lo largo de la
vida, los 6rganos competentes en materia de Formacién Profesional del sistema
educativo podran autorizar a los centros la oferta de médulos profesionales de
menor duracidén organizados en unidades formativas. En este caso, cada resultado
de aprendizaje, con sus criterios de evaluacidn y su correspondiente bloque de
contenidos sera la unidad minima e indivisible de particion.

Disposicion final. Implantacion del curriculo
El presente curriculo se implantara en el curso académico 2014-2015.

El Consejero de Educacion, Universidades y Empleo, Pedro Antonio Sanchez
Lopez.
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ANEXO |

RELA(;ION DE LOS CONTENIDOS DE LOS M()DL!LOS PROFESIONALES DEL
CURRICULO DE TECNICO SUPERIOR EN GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS
COMERCIALES

Médulo Profesional: Escaparatismo y disefio de espacios comerciales
Codigo: 0926

Contenidos:
Disefio de distribucion y organizacién de un espacio comercial:
UEstudio y conocimiento del cliente.
[1Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.
ULa realizacion del proceso de una compra.
UTipos de compra: compra prevista y compras imprevistas o impulsivas.
[Determinantes internos del comportamiento del consumidor: motivacion,
percepcion, experiencia y aprendizaje. Caracteristicas  demograficas,
socioeconémicas y psicofisicas.
[1Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
[ILa distribucién y el marketing:
=Funciones de la distribucion.
=Canales de distribucion.
=Tipos de distribucion.
=Estrategias de distribucion.

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.

[1 Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.

Seleccion de los elementos interiores y exteriores que determinan la implantacion:
[JPuntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.
[1Arquitectura exterior del establecimiento.

O Determinacién del punto de acceso en funciéon de las zonas frias y calientes
naturales. Localizacién tedrica de zonas frias y calientes.

[1Elementos exteriores.

"ILa puerta y los sistemas de acceso.

[1La fachada.

[1La via publica como elemento publicitario.

UEI rétulo exterior: tipos.

[1La iluminacion exterior.

[El toldo. Tipos de toldos.

[El escaparate. Clases de escaparates.

[1EIl hall del establecimiento.

[ONormativa y tramites administrativos en la implantacion externa.

[1Elementos interiores.

[1Ambiente del establecimiento.

UDistribucion de los pasillos: de aspiracion, principales y de acceso.

[ lmplantacion de las secciones.
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[Determinacién de zona templada, zona caliente natural y zona fisica y
psicolégicamente fria después de la implantacion.

[0 Complementariedad de las secciones.

[ Disposicion del mobiliario: colocacién recta, en parrilla, en espiga, angular, libre,
abierta y cerrada.

"IRealizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucion del
establecimiento).

OLa circulacion: itinerario del cliente, caja y puertas de entrada. Facilidades de
circulacion y acceso a productos y promociones.

[JNormativa de seguridad e higiene.

Elaboracion de proyectos de implantacion de espacios comerciales:

O Tipos de escaparates.

[0 Elementos del escaparate: la mercancia, la creatividad, la composicién y la

psicologia.

La temperatura del escaparate: a nivel vertical y a nivel horizontal.
Presupuesto de implantacion del escaparate.
Realizacion del cronograma o planificacion temporal del escaparate.
Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion efectiva.
Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.
Costes de implantacion.

[1 Incidencias en la implantacién. Medidas correctoras.
Criterios de composiciéon y montaje de escaparates:

[El escaparate y la comunicacion.

[1La percepcion y la memoria selectiva.

[La imagen: figura y fondo, contraste y afinidad y forma y materia.

[JLa asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag. Las
ondas, la curva, los arcos concéntricos, la linea vertical, horizontal, oblicua
ascendente y descendente, el angulo y las paralelas.

OLas formas geométricas: circulo, o6valo, triangulo, triangulo romo, rombo,
cuadrado y rectangulo, entre otras formas.

U Eficacia del escaparate.

[ Calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate:

=Ratio de atraccion.
»Ratio de conviccion.
=Ratio de efectividad.
= Otros ratios.
Disefo de distintos tipos de escaparate:

[1El color en la definicion del escaparate: psicologia y fisiologia del color.
lluminacion en escaparatismo.

[JElementos para la animacién del escaparate: médulos, carteles y sefalizacién, entre
otros.

UAspectos esenciales del escaparate: colocacion, limpieza, rotacidon, precios,
promociones y ambientacion.

[Principios de utilizaciéon y reutilizacion de materiales de campanas de escaparates.

UBocetos de escaparates.

[ Programas informaticos de disefio y distribuciéon de espacios.

Organizacion del montaje del escaparate comercial:

[1Planificacién de actividades.

UMateriales y medios.

[JCronograma de montaje.

[1Técnicas que se utilizan habitualmente para el montaje de escaparates.

UPresupuesto del escaparate comercial.

[JMétodos de calculo de presupuestos.
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[JCalculo de costes de montaje de escaparates: coste de mano de obra, coste de
recursos y equipamiento y coste de mantenimiento y ambientacion.
[JProgramas informaticos utilizados en la gestion de tareas y proyectos.

Médulo Profesional: Gestion de productos y promociones en el punto de venta
Cédigo: 0927

Contenidos:

Determinacion de la dimension del surtido de productos:
[ Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion.
[]Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.
[1Estructura del surtido. Caracterizacién del surtido.
[ Objetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.
[1Métodos de determinacion del surtido.
[1La amplitud del surtido.
[1La anchura del surtido.
[JLa profundidad del surtido.
[1La coherencia del surtido.
ULa notoriedad y esencialidad del surtido.
[1Eleccién de referencias.
[JNUumero maximo, minimo y normal de referencias.
UUmbral de supresion de referencias.
[JProgramas informaticos de gestion del surtido.

Determinacion del procedimiento de implantacion del surtido de productos y servicios en
los lineales:

[J Definicion y funciones del lineal.

[1Zonas y niveles del lineal.

[ Sistemas de reparto del lineal.

[ Sistemas de reposicion del lineal.

[ Tipos de exposiciones del lineal.

ULineal éptimo.

UTiempos de exposicion.

[ Criterios comerciales y de organizacion. Gestién de categorias de productos.

[1Los facings. Reglas de implantacién. Organizacion del trabajo de implantacion.

Normativa aplicable a la implantacion de productos.
[JAplicaciones informaticas de optimizacion de lineales.

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, atracciéon y compra, entre otros.

[JRentabilidad directa del producto. Ratios econdmico-financieros.

UAnalisis de resultados. Rendimiento del lineal, coste por metro del lineal para cada
seccion.

[JMedidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.

[1Hojas de célculo. Aplicacién a la gestion de rentabilidad del surtido.

L Elasticidad del lineal. Gestion del stock del lineal. Control del aprovisionamiento
del lineal.
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Disefio de las acciones promocionales en el punto de venta:
[l Comunicaciéon comercial.

Publicidad y promocion.

Marketing directo.

Publico objetivo.

Promociones de fabricante.

Promociones de distribuidor.

Promociones dirigidas al consumidor. Animacion de puntos calientes y frios.

Indicadores visuales.

Productos gancho y productos estrella. Centros de atencién. Centros de

informacion en el punto de venta.

La publicidad en el lugar de venta (PLV)

Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre

otros.

[J Sistemas de sefalizacion en el punto de venta.

[l Cartelistica y folletos en el punto de venta.

[0 Técnicas de rotulacion. Programas informaticos de rotulacién, disefio de
carteles y folletos. Mensajes promocionales. Envio de mensajes promocionales en
la tienda via telefénica moévil-bluetooth.

N A A

OO

Determinacion de los procedimientos de seleccion y formacion del personal de

promocion en el punto de venta:

[1Perfil del personal de promociones comerciales.

[1Utilizacion de personajes famosos, azafatas, artistas, modelos, expertos vy
monitores, entre otros.

(1 Tipologia de clientes.

[1Formacién de personal de promociones comerciales.

ONormativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales en el punto de venta.

[ Técnicas de manipulacién de productos.

[ Técnicas de liderazgo.

U Técnicas de trabajo en equipo.

Control de la eficiencia de las acciones promocionales:

[J Criterios de control de las acciones promocionales.

Dindices y ratios econémico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio,
rotacién del stock y rentabilidad bruta, entre otros.

[JAnalisis de resultados.

URatios de control de eficacia de acciones promocionales. Ratio de rescate, ratio de
conversion, ratio de repeticion y ratio de fidelizacion.

[ Aplicacion de medidas correctoras

Médulo Profesional: Organizacion de equipos de ventas
Codigo: 0928

Contenidos:

Determinacion de la estructura organizativa y del tamano del equipo de ventas:
[JFunciones del departamento de ventas.
"10bjetivos y estructura del plan y la fuerza de ventas.
[10rganizacién del equipo de ventas: por zonas o territorios geograficos, por

productos, por mercados, por clientes y mixta.

[1Calculo del tamaro éptimo del equipo de ventas segun criterios establecidos.
[1Tiempo medio de duracion de la visita.
ONumero y frecuencia de las visitas a los clientes reales y potenciales.
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[Disefo y planificacion de rutas de ventas: sistema de sectores, ruta de la
margarita, ruta de trébol de cuatro hojas, sistema de linea recta y zonas y ruta de
circulos concéntricos y espiral.

[JAsignacion a los vendedores de zonas de venta, rutas o clientes. Aplicaciones
informaticas de gestion y control de planes de venta. Geomarketing.

Determinacién de las caracteristicas del equipo comercial:

OFunciones del vendedor en la venta personal.

UTipos de vendedores.

[1Caracteristicas personales del vendedor profesional.

O Habilidades profesionales, conocimientos y requisitos que se exigen a los
comerciales.

[JFases del proceso de seleccion de vendedores.

[1Descripcion del puesto de trabajo.

[ Perfil del comercial o vendedor: el profesiograma.

"ICaptacion y seleccibn de comerciales: criterios de seleccién, elementos
personales y profesionales. Reclutamiento de candidatos. Instrumentos de
seleccion de vendedores cualificados. Aprobacién y contratacién del
candidato.

Planificacion de la asignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial:

[0 Objetivos cuantitativos:

=Incremento de ventas por comercial.
= Incremento de ventas por producto.
= Incremento del nimero de pedidos.
=Incremento del numero de visitas.
[1 Objetivos cualitativos:
=Nuevos clientes.
=Recuperacién de clientes. Fidelizacion de clientes.
=Nuevos productos.
= Nuevos puntos de venta. Otros.
= Difusion de los valores e identidad corporativa.

ODireccion por objetivos: definicion de objetivos, responsabilidades,
competencias personales, plazos, motivacion, apoyo técnico-emocional y toma
de decisiones.

OAsignacion de los objetivos de ventas a los miembros del equipo.

[JActividades vinculadas al plan de ventas: prospeccion, difusién, promocion y
servicios postventa.

[JMétodos de prospeccion de clientes. Creacién y mantenimiento de bases de datos.

Definicion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos
comerciales:
[1Formacion y habilidades del equipo de ventas: desarrollo de competencias
individuales y en grupo.
UDefinicion de las necesidades formativas del equipo de ventas. Carrera
profesional del comercial.
[ Objetivos y métodos de formacién en equipos comerciales.
[JPlanes de formacion inicial de vendedores: objetivos, contenido, metodologia,
duracion y formadores.
OProgramas de perfeccionamiento y formacion continua de equipos de
comerciales: objetivos, contenido y métodos.
[1Formacion tedrico-practica y formacioén sobre el terreno.
Evaluacion de planes de formacion.
0Organizaciones privadas e institucionales publicas con programas de formacién continua
para comerciales.

Disefio de un sistema de motivacién y retribucion del equipo comercial:
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[JPrototipos culturales de empresa.

[1Estilos de mando y liderazgo. Estilos de direccion. Teorias del liderazgo.

OTécnicas de dinamica y direccién de grupos.

[JMotivacion del equipo de ventas: teorias de la motivacién. Diagnéstico de factores
motivacionales. Elementos de motivacién y animaciéon del equipo de ventas.
Reconocimiento de los logros del vendedor.

[1lncentivos econdmicos.

[JMejora de las condiciones y promocion interna.

[1Formacién y promocién profesional.

URetribucion y rendimiento del equipo de ventas.

[JSistemas de remuneracién del equipo de ventas: sistema de salario fijo, sistema
retributivo a comision, sistema combinado o mixto.

Ulnstrumentos de remuneracion. Complementos de remuneracion.

Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de
comerciales:
[1Tipos de conflictos en las relaciones laborales: de intereses, de derecho,
individuales y colectivos, entre otros.
[1Técnicas de resolucién de situaciones conflictivas. Gestion del cambio en la
organizacion.
[ Solucién de conflictos sin intervencion de terceros: negociaciéon y consenso entre
las partes.
[1Solucion de conflictos con intervencion de un tercero: conciliacion, mediacion y
arbitraje.
JMétodos de decision en grupo.
[1Pruebas sociométricas. Sociogramas.
[1Proceso de comunicacién verbal y no verbal. Asertividad.

Disefio del sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y
actuacion del equipo comercial:
[1Variables de control: cuantitativas y cualitativas.
[ Criterios y métodos de evaluacion y control de la fuerza de ventas.
[ Fijacion de estandares de evaluacion y control.
[1Evaluacién de la actividad de ventas en funcién de los resultados obtenidos.
Célculo de las desviaciones.
[ Control estadistico de las ventas: total anual mévil y total mensual mavil.
[1Control por ratios: objetivos y ratios comerciales de control del equipo de
ventas.
OEvaluacion de la calidad del trabajo y desempefio comercial: conceptos
basicos, ventajas e inconvenientes. Participantes. Efectos.
[1Control ABC de clientes.
[1Evaluacién del plan de ventas y satisfaccion del cliente.
[JAcciones correctoras para rectificar las desviaciones con respecto a los
objetivos del plan de ventas.
[1Requisitos minimos de un plan de control y seguimiento del equipo comercial.
[ Elaboracién de informes de seguimiento y control del equipo de comerciales.

Médulo Profesional: Técnicas de venta y negociacién
Caodigo: 0929
Contenidos:

Obtencion de la informaciéon necesaria para la definicion de estrategias comerciales y la
elaboracioén del plan de ventas:
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[JFuentes de informacion internas y externas.
[JInformacion sobre el mercado, el entorno y la competencia.
O Informacion sobre la empresa y las actividades comerciales.
OlInformacion relevante sobre el producto, servicio o gama de productos.
Ulnformacion sobre la actividad comercial de la empresa:

=Tipos de productos.

=Volumen de ventas por productos, por zonas y por clientes.

=Visitas a clientes.

=Perfil de los clientes.

= Posicionamiento de la empresa y el producto.

= Acciones publicitarias y promocionales propias y de la competencia.
[lInformacion obtenida de los clientes. Procedimientos de obtencion.
[lInformacion obtenida de los comerciales y la red de ventas. Métodos de obtencion.
[JNormativa general sobre comercio. Legislacion de proteccion de datos.
[] Elaboracién de ficheros de clientes actuales y potenciales.
[Actualizacidon y mantenimiento de bases de datos de clientes.

Identificacién de nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion
comercial de la empresa:

[JAnalisis de la evolucién de las ventas: por zonas geograficas, por tipos de clientes,
por segmentos de mercado y por productos, marcas o lineas de productos.

[1Célculo de las cuotas de mercado.

[1Calculo de tasas de crecimiento/descenso. Determinacion de la tendencia de las
ventas.

[ Calculo de la rentabilidad de productos, lineas o gamas de productos, a partir de
los costes y el punto muerto.

[1Andlisis comparativo de los productos propios y los de la competencia,
aplicando criterios comerciales.

[JComparacion de la oferta y la demanda de productos: Calculo del grado de saturacion.
Productos complementarios y productos sustitutivos.

UAnalisis de la estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial.
Consumidores y no consumidores del producto. Segmentos de mercado cubiertos
por la competencia

[1Analisis de las oportunidades de mercado. Andlisis interno y externo. Analisis DAFO
(debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades). Analisis del ciclo de vida del
producto. Mapas de posicionamiento del producto:

=Nichos de mercado en los que la empresa puede tener oportunidades.
=Posibilidades de penetracion en los segmentos de la competencia.

[JAnalisis de los segmentos de mercado atractivos para la empresa. Perfil de los
clientes reales y potenciales: volumen y frecuencia de compra, potencial de
compra, grado de fidelidad a la marca y capacidad de diferenciacion del producto.

[ Estrategias comerciales de producto segun distintos criterios.

Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto o servicio:
[1El argumentario de ventas: objetivos, contenido y estructura.
OTipos de argumentos: racionales y emocionales.
[1Descripcion del producto. Utilidades, especificaciones técnicas, precio y servicio.
Olnventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio: ventajas e
inconvenientes para distintos tipos de clientes y ventajas e inconvenientes con
respecto a los de la competencia.
[1Elaboracion del argumentario de ventas segun tipos de productos, tipologia de
clientes y tipo de canales de distribucion y comercializacion:
=Puntos fuertes y débiles del producto.
=Soluciones a los problemas del cliente.
= Diferenciacion del producto con respecto a los de la competencia.
=Técnicas de venta aplicables en la elaboracién del argumentario.
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[JTécnicas de venta: modelo AIDA (atencion, interés, deseo, accion). Método SPIN
(situacion, problema, implicacion, necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev Noel.
O Técnicas y argumentos para refutar las posibles objeciones del cliente.
[Elaboracion del argumentario mediante la aplicacion informatica adecuada.
Elaboracion del plan de ventas de acuerdo con el plan de marketing:
= Fijacion de objetivos de venta.
=Recursos necesarios.
[Elaboraciéon del programa de ventas y las lineas propias de actuacién
comercial:
= Objetivos de venta.
=Rutas de venta.
= Argumentario de venta.
= Oferta al cliente.

Gestion de la informacién necesaria para garantizar la disponibilidad de productos y la
prestacion de servicios:
[1Calculo de la cantidad de productos y folletos de servicios necesarios en el
establecimiento para garantizar un indice de cobertura éptimo
[1Solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del servicio, para
asegurar la disponibilidad de productos y la satisfaccion del cliente.
OControl periédico de existencias de productos en funcion de los recursos
disponibles y segun el procedimiento establecido.
[JValoracion de las existencias de productos en el establecimiento, aplicando los
criterios de valoracion establecidos.
UDesajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos.
[1Calculo del coste de la rotura de stocks, la rotacion y la estacionalidad de las
ventas.
[JCapacidad de prestacion del servicio en funcién de los recursos disponibles, para
garantizar la calidad del servicio prestado.
[JUtilizacién de la aplicacién adecuada para la gestion de existencias
comerciales.

Gestion del proceso de venta del producto y servicio:

[1Métodos o formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda y online, entre otros

[1La venta personal. La funcion del vendedor en la venta personal.

[JLa comunicacién en las relaciones comerciales. Informacion y comunicacion.

OEl proceso de comunicacién. Elementos. Dificultades en la comunicacion:
elementos que intervienen, fases del proceso de comunicacion y ruidos Yy filtros
que dificultan la comunicacion.

OTipos de comunicacion: interna y externa, formal e informal, verbal y no verbal.

[JLa comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

[1La comunicacion telefonica. Utilizacion de las nuevas tecnologias.

[1La comunicacion escrita.

[1La comunicacion no verbal.

[1El proceso de venta: fases.

JMétodos de prospeccion y busqueda de clientes.

[ Preparacion de la venta: concertacion y preparacion de la visita.

[1Desarrollo de la entrevista y cierre de la venta. Técnicas de venta:

=Toma de contacto y presentacion. Determinacion de las necesidades y
deseos del cliente.

=Presentacion del producto y argumentaciéon. Argumentario y técnicas de
venta. La demostracion. El material de apoyo.

=Las objeciones del cliente. Tratamiento y técnicas de refutacién de
objeciones.

=El cierre de la venta. Sefiales de compra y técnicas de cierre.
Despedida y final de la entrevista.
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[1Seguimiento de la venta.
[1Cobro de la venta.
[JDocumentacion generada en la venta. Confeccién y archivo de documentos

Diseno del proceso de negociacion de las condiciones de una operacién comercial:
"ILa negociacién en las relaciones comerciales.
[ILa negociacion como alternativa en la toma de decisiones: la necesidad de
negociar y la negociacién y la venta.
OVariables basicas de la negociacion: entorno, objetivos, tiempo, informacion,
limites de la negociacién y relacion de poder entre las partes.
O Diferentes estilos de negociar. Actitud dura-agresiva, actitud sumisa-servicial y
actitud de cooperacion y dialogo.
[1Cualidades del buen negociador.
"IReglas para obtener el éxito en la negociacion.
[1Fases de un proceso de negociacion.
[1Preparacion de la negociacion:
=Informacién de la otra parte.
=Elaboracion de un inventario de las fortalezas y debilidades.
=Fijacién de los objetivos y limites de la negociacion.
=Elaboracion del plan estratégico.
=Las ventajas de la negociacion creativa y de la estrategia ganar/ganar.
[1Desarrollo de la negociacién:
=Presentacion de propuestas.
=Distancia entre las partes.
=Presentacién de alternativas.
=Negociacion utilizando diferentes técnicas.
[1EIl pacto o acuerdo:
= Ambito y limites de la negociacion.
=Firma de las condiciones del acuerdo.
[1Seguimiento de la negociacion:
=Evaluacion y control de resultados.
= Resolucion de conflictos.
[1Estrategia y tacticas de negociacion.

Elaboracion de contratos de compraventa y otros contratos afines:
L El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Clases de contratos.
[El contrato de compraventa. Caracteristicas, requisitos y elementos del contrato.
[INormas que regulan la compraventa: compraventa civil y mercantil.
OLa formacion del contrato de compraventa: oferta y aceptacion de la oferta.
Obligaciones de las partes: obligaciones del vendedor y del comprador.
[1Clausulado general de un contrato de compraventa. Causas de extincion de un
contrato de compraventa.
U El contrato de compraventa a plazos.
[El contrato de suministro.
[JEl contrato estimatorio o de ventas en consignacion.
[ Contratos de compraventas especiales:
=Ventas sobre muestras o catalogo.
=Las ventas de plaza a plaza.
=Ventas sobre aprobacion.
=Ventas a ensayo o prueba.
=Ventas salvo confirmacion.
=Ventas en tienda o almacén.
=Ventas en feria o mercado.
=Ventas por correspondencia.
[1Los contratos de transporte y de seguro.
ULos contratos de leasing y de renting.
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[1Los contratos de factoring y de forfaiting.

"'Resolucion de conflictos por incumplimiento del contrato: via judicial y via arbitral.
El arbitraje comercial. Funcionamiento. Las juntas de arbitraje. El laudo. Los
costes del arbitraje. La mediacién. Elaboracion de contratos utilizando el procesador
de textos.

Planificacion de la gestion de las relaciones con los clientes:
U El seguimiento de la venta y la atencién al cliente:
= Cumplimiento de los acuerdos. Servicio postventa adecuado.
=Encuestas de satisfaccidon. Gestion de las sugerencias recibidas de los clientes,
la calidad total y la excelencia.
=Atencion, confianza y satisfacciéon del cliente. Atencién de quejas y
reclamaciones.
= Autoevaluacién de los resultados obtenidos.
[ El servicio postventa:
= Asesoramiento y formacién. Garantias.
=Servicio de recambios y repuestos.
=Servicio de asistencia técnica y reparaciones.
[J Servicio de informacion y de atencion al cliente, consumidor y usuario. Normativa
vigente en materia de proteccién del consumidor/usuario.
[ Gestion de quejas y reclamaciones de clientes:
=Documentacion de las reclamaciones y quejas y técnicas de resolucion de
reclamaciones con asertividad.
=Diferencia entre queja y reclamacion.
=La queja como fuente de informacion sobre las necesidades del cliente.
[1Marketing relacional y de relacion con los clientes.
[lldentidad corporativa. Neuromarketing.
[1Gestion de las relaciones con clientes.
[1Control de calidad del servicio de atencion e informacién al cliente, consumidor
0 usuario.
[ Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes.
[JProgramas de fidelizacion:
=Informacién al cliente. Visitas de seguimiento al cliente.
= Resolucién de problemas con rapidez y eficacia.
=Regalos, descuentos y promociones. Felicitaciones y agradecimientos. Tarjetas
de fidelizacion. Clientes VIP.
=Servicios adicionales.
[ Aplicaciones informaticas de gestion de las relaciones con clientes (CRM).

Médulo Profesional: Politicas de marketing
Caodigo: 0930

Contenidos:

Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:

[1Concepto y contenido del marketing.

[1Funciones del marketing en la economia. Organizacion de los intercambios entre
fabricante y consumidores: organizacion de los flujos fisicos de productos y
servicios y organizacion de los flujos de informacidon y comunicacion.

[IElI marketing en la gestion de la empresa:

=Qrientacién a la produccion.
=Orientacién al producto.
=QOrientacion a las ventas.
=QOrientacién al consumidor.
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=Orientacién a la competencia.
= Orientacién al mercado.
UTipos de marketing: estratégico y marketing operativo, interno y externo, de
relaciones o relacional, emocional y social.
[1Marketing estratégico. Andlisis de las oportunidades de mercado.
[|Estrategias de segmentacion del mercado.
U Marketing operativo. Las variables de marketing-mix.
[1Definicion y desarrollo de las politicas de marketing-mix.
I Marketing de servicios.

Definicion de la politica de producto o servicio:

D El producto como instrumento de marketing. Caracteristicas y atributos. Tipos de
productos.

ULa dimensién del producto.

[JEl ciclo de vida del producto. Concepto y fases. Estrategias para prolongar
el ciclo de vida del producto o servicio.

[1La politica del producto. Objetivos.

U Analisis de la cartera de productos/servicios o marcas.

[JLa matriz de crecimiento y participacion del Boston Consulting Group (BCG).

[1Otras técnicas de analisis.

U Estrategias en politica de productos.

[JCreacion y lanzamiento de nuevos productos.

[ Diversificacion de productos.

ULa diferenciacion del producto o servicio.

ULa marca. Finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas. Estrategias.

“'lmagen y posicionamiento de productos, servicios y marcas: mapas de
posicionamiento y analisis funcional.

[ Elaboracién de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.

Definicion de la politica de precios:

[JEl precio del producto como instrumento de marketing.
Componentes del precio de un producto o servicio:

[ Costes: de fabricacion y de distribucion.

[IMérgenes: bruto y neto.

[1El proceso de fijacién de precios. Factores que influyen en el mismo:

UFactores legales.

[JLos objetivos de la empresa. Los costes.

[1Los proveedores. Los intermediarios.

UEl mercado y la competencia. La elasticidad de la demanda.

[JPolitica de precios. Objetivos.

[INormativa legal en materia de precios.

[1Métodos de fijacion de precios: basados en los costes, en la competencia y en la
demanda de mercado:

[J Calculo del punto muerto.

[1Calculo de los costes: fijos y variables.

UDeterminacién del precio de venta: coste mas margenes.

[JCalculo del precio de venta de un producto a partir del escandallo de costes.

[1Estrategias en politica de precios: para productos nuevos, para lineas de
productos y de precios diferenciados.

[Estrategias de precios psicolégicos: de precios geograficos, competitivos vy
diferenciales.

[1Calculo de los costes y determinacion del precio de venta de un producto,
utilizando la hoja de calculo.

[JElaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas
adecuadas.
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Seleccién de la forma y canal de distribucion:
1La distribucion comercial como instrumento de marketing.
[JCanales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.
ULos intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.
[1Politica de distribucion. Objetivos.
"IFactores que condicionan la eleccion de la forma y el canal de distribucion.
UOMétodos de venta: venta tradicional, autoservicio y venta sin tienda, entre otras.
[OFormas comerciales de distribucion: comercio independiente, asociado e
integrado.
OEstrategias de distribucidn. Relacién del fabricante con la red y los puntos de
venta:
[1Estrategias de distribucion propia o por cuenta ajena.
[1Estrategias de cobertura de mercado: distribucién intensiva, exclusiva o selectiva.
[ Estrategias de comunicacién: con los intermediarios.
[1Estructuras de distribucion verticales y horizontales.
[1Formas y contratos de intermediacién comercial:
= Contrato de distribucién comercial.
=Contrato de agencia.
=Contrato de representacion comercial.
= Contrato de comision.
[Contrato de franquicia.
[1Los costes de distribucion: estructura y calculo:
[ Transporte. Seguro. Almacenamiento.
[ Servicios de agentes y distribuidores. Financiacion.
[1La comercializacién online. Utilizacién de Internet como canal de distribucién y venta.

UElaboracién de informes sobre distribucion utilizando aplicaciones informaticas.

Seleccion de las acciones de comunicacion:
[ El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
[El mix de comunicacion: tipos y formas.
[1Politicas de comunicacion.
[JLa publicidad:
= Objetivos. Regulacién legal. Tipos.
= El mensaje publicitario. Contenido y forma.
=Los medios y soportes publicitarios.
=La campana publicitaria. Presupuesto. Seleccion de las acciones publicitarias
mas adecuadas. Instrumentos para medir su eficacia. Test de publicidad.
= as agencias de publicidad.
[0 La promocion de ventas:
= Objetivos
=Presupuesto.
=Herramientas promocionales.
=Seleccién de acciones promocionales para el lanzamiento de nuevos
productos o la entrada en nuevos mercados.
U Relaciones publicas:
= Objetivos.
=Presupuesto.
=Técnicas de RR.PP.
Marketing directo.
Marketing relacional.
El merchandising.
La venta personal.
Marketing online.
[1Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicaciones
informaticas.

0 I B
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Elaboracion de briefings de productos, servicios o marcas:
[1 El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.
0 Estructura del briefing.
[0 Elementos e informacién que lo componen:
= Objetivos.
= Caracteristicas de los productos, servicios o0 marcas.
= Presupuesto de publicidad.
=Publico objetivo.
1 Elaboracion de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.

Elaboracion del plan de marketing:
[La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
[1El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
[1Analisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
[JEstablecimiento de los objetivos generales y de marketing.
[1Eleccién de las estrategias de marketing.
"1Acciones y politicas del marketing-mix. Relacion entre ellas.
[ Presupuesto. Recursos financieros, humanos y tiempo.
[Ejecucién y control del plan de marketing.
[IRedaccién y presentacion del plan de marketing utilizando las aplicaciones

informaticas.

UEl plan de marketing para los servicios. El plan de marketing online.

Seguimiento y control de las politicas y acciones del plan de marketing:
[1Seguimiento y control de las acciones del plan de marketing.
[ Calculo de los ratios de control mas habituales, utilizando hojas de calculo.
[1Calculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas correctoras.

Médulo Profesional: Marketing digital
Caodigo: 0931

Contenidos:

Administracién de los accesos y conexiones a redes:
71 Introduccién. Qué es Internet y su origen.
[1 Cdémo funciona: servidores y clientes, el protocolo TCP/IP, la World Wide Web y
los dominios de la red.
[1 Modos de conectarse a Internet:
»Red telefénica: RTB, RDSI, ADSL.
= Otros tipos: cable, radio, satélite, GPRS y wireless.
= Proveedores de servicios.
= Conexiones de moviles.
Configuracion del acceso.
Las intranets y las extranets.
Qué es un navegador y como funciona: navegadores mas utilizados.
Busqueda de informacién en la red.
Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores tematicos,
multibuscadores y metabuscadores.

I I B B |

[J Conceptos basicos de busqueda con operadores, sintaxis especiales de
busqueda, la opcion de busqueda avanzada, inclusién en servicios adicionales y
herramientas especificas.

Gestion de diversos servicios y protocolos de Internet:
[1 Correo electronico: qué es y como funciona.
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O

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, recepcién 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.

ODoOooOooooogogonO

Realizacién de la facturacién electronica y otras tareas administrativas de forma telematica:

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

[l Seguridad: firma electronica reconocida.

Programas de facturacién electronica.

Relacion con otras empresas y organismos publicos: banca electrénica, tramites

con la Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda entre otros.

Programas de visualizacion e impresién de archivos PDF.

Programas destinados a la produccion y entrega de contenidos interactivos.

Programas de creacién de CD y DVD.

Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de mdusica, 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,

contratacion de viajes, libros electronicos, busqueda de empleo, televisién, radio

y juegos online, entre otros.

[0 Seguridad en Internet: spam, virus informaticos, spyware, phising.

[ Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias.

[1 Navegacion segura: las cookies (huellas).

O Ooo (|

OO

Determinacion de la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con otros
usuarios de la red:
[1 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.
[J 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.
Anadir aplicaciones profesionales a una pagina.
Organizar eventos. Realizar encuestas.
Blog externos y RSS.

I R O

[ O |
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[0 Cémo buscar un grupo interesante.

[1 Crear una red de contactos influyentes.
[ Gestionar equipos de trabajo.

[0 Comprar y vender en redes sociales.

Construccion de paginas web:

[1Estructura de una pagina web.

ULenguaje HTML.

[1Creacion de paginas web con los editores web mas usuales.

[1Disponer de una direccion propia o recurrir a una gratuita.

UEleccién del servidor para alojar paginas web.

[1Publicacion de paginas web via FTP.

"1Alta en buscadores.

[1Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web. Mantenimiento de la
informacién publicada.

[1Catalogo on-line: verificacién, procesado, efectividad, eficiencia y ambiente de
compra.

[ Flujos de caja y financiacion de la tienda on-line.

[JZonas calientes y zonas de usuario.

[1El carrito de la compra online.

Diseno del plan de marketing digital:
[J Desarrollo del plan de marketing digital.
[1 El comportamiento del cliente online.
[1 Promocién online y offline de la web:
» Posicionamiento en buscadores.
= Seleccion de las palabras clave.
U Herramientas de posicionamiento en buscadores:
= Correo electronico marketing, SEM, SEO y campanas en paginas afines.
» Como alcanzar un buen posicionamiento natural SEO.
= Como alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM.
Politicas de captacién: proceso de creacion de una marca.
Analisis de estadisticas y medicion de resultados.
Marketing de afiliacion.
Marketing relacional y gestion de la relacion con los clientes (CRM).
Cross marketing.
Marketing viral.
Marketing one-to-one.
Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otro:
»Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.
=Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada.
=La ley contra el spam.

I A I Y

Definicion de la politica de comercio electrénico de una empresa:
[1 ldea y disefio de una tienda virtual.
[0 Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.
[1 Seleccion y registro de dominio.
[l Escaparate web. Catalogo electréonico. Aspectos juridicos del comercio
electrénico.
[0 Control logistico de las mercancias vendidas online
La reclamacion como instrumento de fidelizacion del cliente.
La importancia financiera de la reclamacion.
La gestidon de la satisfaccion como garantia de la recuperacion de clientes.
Medios de pago electronicos.
Periodos de reflexion y cancelaciones.
Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica y cifrado de clave unica.

N
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Firma.

Certificados digitales.

Entidades certificadoras raiz.

El spyware (programas espias).

Encriptacion.

[1Protocolos de seguridad: SSL (Secure Socket Layer), SET (Secure Electronic
Transaction) y 3D Secure.

[INegocios electrénicos: e-shop, correo electrénico, e-procurement, e-marketplace y
e-auction, entre otros.

J Parques empresariales virtuales.

0 I B

Moédulo Profesional: Gestion econdmica y financiera de la empresa
Caodigo: 0623

Contenidos:

Recopilacién de informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de
creacion de empresas:
] Plan de empresa: la idea de negocio.
= L a cultura empresarial: Elementos, condicionantes e imagen corporativa.
= El proceso de toma de decisiones en la empresa.
[ Factores claves de los emprendedores: iniciativa, creatividad y formacion.
= El espiritu emprendedor: Motivaciones personales y materiales.
» Caracteristicas del emprendedor.
» La actuacion de los emprendedores como empleados de una PYME.
= | a actuacién de los emprendedores como empresarios.
= [dentificacién de oportunidades de negocio en los emprendedores.
= El empresario. Requisitos para el ejercicio de la actividad empresarial.
Funciones basicas de la empresa. Objetivos de la empresa.
La empresa como sistema.
Analisis del entorno general y especifico de una PYME.
Relaciones de la PYME con su entorno.
[JRelaciones de la PYME con el conjunto de la sociedad. Responsabilidad social
corporativa.

[ I B

Establecimiento de la forma juridica de una empresa:

[1La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.

[1Sociedades civiles y comunidades de bienes.

ULa sociedad mercantil. Tipos de sociedades.

[1Sociedad andnima, sociedad limitada y otras.

"1Sociedades laborales: anénima y limitada.

[1Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte.

[1Organismos e instituciones con competencias en el ambito del transporte.

[1Constitucién y puesta en marcha de la empresa: requisitos, obligaciones formales y
tramites que se deben realizar (licencias y autorizaciones).

[1Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucién y puesta en marcha de una
empresa.

"10bligaciones fiscales y laborales de la empresa.

OFunciones de los sindicatos, comités de empresa, representantes de personal,
inspeccidn de trabajo y otras instituciones sociales.

[1Concurso de acreedores. Contenido y efectos juridicos.

[1La situacién de quiebra. Presupuestos de quiebra y consecuencias juridicas.

Organizacion de los tramites para la obtencion de recursos financieros:
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Ulnversion y financiacién: estructura econdmica y estructura financiera de la empresa.

[JNecesidades de inversion en la empresa.

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

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

[1Subvenciones oficiales y ayudas financieras a la actividad de la empresa.

UEIl calculo de intereses: Interés simple e interés compuesto.

[JDiferencias entre interés nominal, interés efectivo y tasa anual equivalente (TAE)

[IRequisitos, garantias y documentacion exigibles para la obtencién de un crédito o un
préstamo en una entidad financiera.

[1Calculo de costes y cuotas de amortizacion de un préstamo mediante los sistemas
de amortizacion mas utilizados.

[1Financiacién a largo plazo. Productos financieros: préstamos y empréstitos, leasing y
renting. Otras formas de financiacién.

[1Financiacién a corto plazo: créditos comerciales y aplazamientos de pago, créditos
bancarios, negociacion de efectos comerciales y factoring.

UAnalisis comparativo y evaluacion de alternativas en la obtencion de recursos
financieros.

[IManejo de la hoja de calculo y otras aplicaciones informaticas para el céalculo de los
costes financieros y la amortizacion de préstamos y otros productos financieros.

Formalidades para la compra y alquiler de vehiculos y otros activos:

[1Determinacién de las necesidades de equipamiento e inversion.

[1Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros.

UAnalisis y seleccion de inversiones. Decision de compra o alquiler de vehiculos y
otros inmovilizados.

[1Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos.

UPresupuestos y condiciones de compra y de alquiler: cantidad, calidad, precio,
descuentos, plazos de entrega, impuestos, condiciones de pago y financiacion.

[1Analisis comparativo y evaluacion de alternativas.

UElaboracion de documentos relativos a la compra y alquiler de vehiculos y otros
equipamientos, utilizando las herramientas informaticas adecuadas. Elaboracién de
contratos y formulacién de pedidos.

“1Creaciéon y mantenimiento de bases de datos de proveedores y suministradores:
fichero maestro de proveedores, altas y bajas, introduccion y actualizacion de datos.

[J1Utilizacion de una aplicacion informatica de gestién de compras.

Elaboracién de facturas, recibos y documentos de cobro y pago:

U Elaboracion de presupuestos.

[JFacturacién de servicios y devengo de facturas: caracteristicas y requisitos legales,
modelos y tipos de facturas, cumplimentacion y expedicion de facturas.

[1Conservacion y registro de facturas de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal.

[JFiscalidad de las operaciones de la empresa. Impuesto sobre el valor anadido (IVA) y
otros tributos.

[La facturacion electrénica. Normativa legal, requerimientos para la emisiéon vy
recepcion de facturas. Ventajas y beneficios de la factura electrénica. Conservacion
de facturas.

[1Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de los productos vy
servicios.

[1Operaciones extracomunitarias: facturacion en divisas.

[1Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia bancaria, recibo
normalizado, letra de cambio, tarjeta de crédito y pagaré, entre otros.

[1Seguimiento y control de cobros y pagos: gestion de impagados, reclamaciones y
renegociacion de las condiciones de pago.

[ Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.

[JManejo de una aplicacién informatica de facturacion.
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Gestion del proceso contable y fiscal en las empresas:

[10bligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal.

[ Objetivos de la contabilidad.

UEl patrimonio de la empresa: activo, pasivo y patrimonio neto.

[JLas cuentas. Terminologia, estructura y tipos. Teoria de cargo y abono.

[1Los libros contables y de registro.

LEl Plan General Contable para las PYMEs: caracteristicas, estructura, principios
contables, criterios de valoracién, normas de registro y valoracion.

[1El ciclo contable. Anotaciones contables, amortizaciones y ajustes, calculo del
resultado y cierre del ejercicio.

[1Valoracion del inmovilizado: amortizacion y deterioro de valor.

[1Las cuentas anuales: cuenta de pérdidas y ganancias, balance de situacion, estado
de cambios en el patrimonio neto y memoria.

[JEl resultado del ejercicio: resultado contable y resultado fiscal.

[1La fiscalidad: Los impuestos, conceptos basicos (hecho imponible, base imponible,
cuota tributaria y otros).

UEl Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF): sujeto pasivo.
Rendimientos sujetos y gastos deducibles. Base imponible. Tipos de gravamen.
Cuota impositiva. Gestion y liquidacién del impuesto.

U El Impuesto de Sociedades. Sujeto pasivo. Cuenta de resultados. Base imponible.
Base liquidable. Cuota impositiva. Gestion y liquidacion del impuesto.

[El Impuesto sobre el Valor Afdadido (IVA): Operaciones gravadas. Sujeto pasivo.
Base imponible. Tipos de gravamen. Gestion y liquidacion del impuesto
(declaraciones, liquidaciones trimestrales y resumen anual).

[El Impuesto de Circulacién de Vehiculos.

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

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

Determinacion de la rentabilidad de las inversiones:

[lnterpretacion y analisis de la informaciéon contable y econdmico-financiera de la
empresa, aplicable a la gestion empresarial.

DEl punto muerto o umbral de rentabilidad.

[JEvaluacion de inversiones y calculo de la rentabilidad: modelos de evaluacién y
seleccion de inversiones. Fases del proceso de evaluacion y seleccion de
inversiones.

[1Valor actual neto (VAN), tasa interna de rendimiento (TIR), tasa de retorno o plazo de
recuperacion de la inversion.

[1Periodo medio de maduracién.

UEquilibrios patrimoniales.

[1Analisis e interpretacion de los resultados.

[1Analisis de estados financieros de la empresa. Analisis estatico y dinamico. Flujos de
tesoreria o cash-flow.

[JPrincipales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de solvencia, de autonomia
financiera y de endeudamiento o apalancamiento financiero, entre otros.

[JAnalisis econdmico. Ratios de rentabilidad y eficiencia: rentabilidad econdmica,
rentabilidad del inmovilizado, rentabilidad de las ventas y rentabilidad financiera,
entre otros.

[1Utilizacion de la hoja de calculo y otras aplicaciones informaticas para el célculo de
ratios y para el analisis econdmico-financiero de la empresa.
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Médulo Profesional: Logistica de almacenamiento
Codigo: 0625

Contenidos:

Relacion de la normativa especifica del almacenaje:
[1Marco legal del contrato de depdsito y actividad de almacenaje-distribucion.
[lInterpretacion de normativa nacional y europea aplicable al almacén y al almacenaje
de mercancias.
[1Normativa especifica para mercancias especiales: peligrosas y perecederas, entre
otras.
JRegimenes de almacenamiento en comercio internacional.

Organizacion del proceso de almacén:

[1Organizacion de los almacenes en empresas de fabricacion, distribucion y servicios.

UTipos de almacenes. Andlisis de los tipos de sistemas de almacenaje: ventajas y
desventajas.

[1La red de almacenes propios y ajenos.

[1Disenfo fisico del almacén: flujo de materiales y equipos de manipulacion.

[JCaracteristicas y utilidades de los equipos de mantenimiento: almacenamiento,
carretillas, estanterias, tarimas y rolls, entre otros.

[1Sistemas modulares. Unidades de carga: palés y contenedores.

[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.

[JOrganizacion de actividades y flujos de mercancias en el almacén: administracion,
recepcion, expedicion, almacenaje, movimientos, picking, pasillos y preparacion de
pedidos y distribucion. Cross docking.

[1Gestion del embalaje.

OFuncion del embalaje: proteccion, conservacion y manejabilidad. Tipologia: bala,
atados, cajas y contenedores. Factores que determinan la seleccion del embalaje:
medio de transporte, mercancia, destino del producto, coste y normas técnicas.
Sefializacién y rotulado: funciones y normativa. Materiales del embalaje: tipologia y
seleccion del material.

[INormativa de seguridad e higiene en almacenes. Instalaciones generales vy
especificas.

Confeccion y control del presupuesto del almacén:
[1Costes de almacenamiento: variables que intervienen en su calculo.

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

[JOptimizacion de costes.

[JCoste de adquisicion.
[1Coste por unidad almacenada.
[JLa hoja de calculo como herramienta de procesamiento de los datos.

Gestion de los stocks de almacén:
"ILa gestion de stocks.

= Clases de stock segun su finalidad.

= Asignacion de stock entre almacenes de una red logistica.

» indices de gestion de stock: stock minimo, stock de seguridad e indice de rotacion
de stocks. Punto de pedido 6ptimo.

= Clasificacion ABC de productos.

» Coste de rotura de stock.

= Factores que afectan al punto de reposicién.
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[1Control econdmico. Control de incidencias.

[1Sistemas de informacion y comunicacién en las relaciones con clientes y
proveedores.

U EI ciclo del pedido del cliente.

[ Criterios de valoracién de las existencias en almacén.

[1Software general que integre todos los aspectos del almacén, utilizando procesador
de texto, hoja de calculo, base de datos y cronogramas, entre otros.

[JProgramas especificos de gestion de almacenes y existencias: gestién de muelles,
gestion de almacenes, gestion de aprovisionamientos, gestion de existencias vy
elaboracion de etiquetas, entre otros.

[JProgramas de gestion de compras/almacén/ventas: gestién de articulos, gestion de
almaceén, gestion de fabricacion y gestion de ventas, entre otros.

Gestion de las operaciones sujetas a la logistica inversa:

ODevoluciones.

[1Costes afectos a las devoluciones.
USistemas de informacion.

UEvaluacion de las causas.

UReutilizacion de unidades y equipos de carga.
[JPools de palés.

[1Contenedores y embalajes reutilizables.

Supervisién de los procesos realizados en el almacén:

[JSistemas de calidad en el almacén. Implantacién de sistemas de calidad en el almacén
reconocidos a nivel nacional y europeo.

UTécnicas para el control y evaluacién del trabajo del almacén.

[Aplicacion de sistemas de seguridad para personas y mercancias. Métodos de
evaluacion del desempenio del trabajo.

[Deteccidon de necesidades de recursos humanos y técnicos del almacén: definicion de
necesidades formativas.

[1Planes de formacién inicial y continua en el equipo de trabajo del almacén: Objetivos y
métodos de formacién. Evaluacién de planes de formacion.

[ICarrera profesional para el equipo de trabajo del almacén.

[1Programas informaticos de seguimiento de mercancias para controlar: hora y lugar de
entrega, incidencias y situaciones extraordinarias, entre otras.

ONuevas tecnologias aplicadas a la automatizacion e informatizacion de los procesos o
subprocesos del almacén.

Médulo Profesional: Logistica de aprovisionamiento
Codigo: 0626

Contenidos:

Determinacién de necesidades de materiales:
[Politicas de aprovisionamiento: prevision de demanda y plan de ventas y plan de
produccion y de materiales.
[JOrganizacion de la produccion y distribucion:
= Caracteristicas de los procesos de produccion y distribucion: programacion
de la produccion.
= Produccion por lotes. Estructura del producto.
= Planificacion de necesidades de materiales. MRP (material requirement planning).
= Planificacion de necesidades de distribucion. DRP (distribution requirement
planning).
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= Enfoques en la gestion del aprovisionamiento (JIT y kanban, entre otros).
= Caracteristicas. Posibilidades de implantacién. Ventajas. Inconvenientes.
OProgramacioén y control de proyectos.
[JMétodos de control de proyectos: PERT, CPM y GANTT.

Elaboracion de programas de aprovisionamiento:
= Variables que influyen en las necesidades de aprovisionamiento:
= Previsién de demanda.
= Volumen de pedido.
= Precio.
= Plazo de aprovisionamiento.
= Plazo de pago.
[1Aprovisionamiento continuo y periédico.
[1Prevision de necesidades.
[ Aplicaciones informaticas en la planificacion del aprovisionamiento.
Aplicacién de métodos de gestidn de stocks:
[10bjetivos de la funcién de aprovisionamiento.
[Gestidn de stocks. Clases y costes:
= El coste de gestion. El coste de inventario. El coste de pedido.
= Medidas de efectividad de gestion. Costes de rotura de inventario.
= ABC de inventarios. Métodos de gestién de inventarios.
= Demanda dependiente e independiente.
= Sistemas push (empuje) o pull (arrastre).
= Cantidad econdmica de pedido.
= Stock de seguridad.
= Punto de pedido.
= Revisién continua. Revision periddica.
= Otros métodos.
= Gestion de abastecimientos para articulos dependientes.
= Hoja de calculo: creacion, férmulas, graficos, listas y filtros, combinacién de
hojas y macros, entre otros.

Realizacion de la seleccion, el seguimiento y la evaluacion de proveedores:

‘lLa homologacién de proveedores. Proceso.

[1Proveedores potenciales y proveedores activos.

O Criterios de evaluacién de proveedores:

= Criterios de seleccion: econdmico-financieros, de recursos humanos y de
infraestructura. Obtencién de los pesos de criterios de seleccién. Método AHP
(analytic hierarchy process).
= Busqueda de proveedores potenciales. Métodos para la seleccion de proveedores.
= Andlisis de inconsistencias. indice de inconsistencia. Analisis
de ofertas de compras. Analisis del coste total de
adquisicion.

[1Evaluacién de proveedores. Componentes: organizacion de empresa, instalaciones
logisticas, instalaciones industriales, procesos de fabricacion, aprovisionamientos,
recursos humanos, calidad, capacidad financiera, gestion de precios, gestion
comercial y comportamiento social y medioambiental.

"1Gestion del riesgo. Prevision de contingencias.

UEI mercado internacional de suministros.

[Otros tipos de compra: compra electrénica y subastas.

[1Externalizacién y subcontratacion:

= Andlisis econémico.
= Analisis estratégico.
= Fases del proceso.
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Determinacion de las condiciones de negociacion del aprovisionamiento:

[lLa negociacion de las compras: proceso. Identificar y anticipar necesidades.
Determinar si es necesario negociar. Puntos que hay que negociar. Planificar la
negociacion. Conducir la negociacion. Ejecutar el acuerdo.

[1Preparacion de la negociacion.

[1Puntos criticos de la negociacion.

UTécnicas de negociacion.

[JRelacién proveedor-cliente: codigo ético. Decalogo del comprador.

UEI contrato de compraventa o suministro:

= Tipos de contratos de compraventa.

= Elementos personales y reales que configuran un contrato.
= Normativa mercantil que regula los contratos.

= Clausulas del contrato de suministro; consecuencias.

= Redaccioén del contrato.

= Aplicaciones informaticas de tratamiento de textos.

Elaboracion de la documentacion relativa al control, registro e intercambio de

informacion con proveedores:

['Diagrama de flujo de documentacion: seguimiento online y offline.

[Verificacion del cumplimiento de las clausulas del contrato de aprovisionamiento: analisis
de incumplimientos. Propuesta de soluciones.

JOrdenes de pedido o entrega.

[1Recepcion, identificacion y verificacion de pedidos. Proceso y documentacion.

"1Seguimiento del pedido. Control de salidas.

OAplicaciones informaticas de gestion y seguimiento de proveedores.

[1Bases de datos: disefio, tablas, consultas e informes.

"IRegistro y valoracién de proveedores: archivo y actualizacion

Modulo Profesional: Investigaciéon comercial
Caodigo: 1010

Contenidos:

Analisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa:

UEl 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.

OAnalisis de los elementos del macroentorno: econémico, demografico, sociocultural,
tecnologico, medioambiental y politico-legal.

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

Olnstituciones nacionales e internacionales que regulan o influyen en la actividad
comercial de la empresa.

[1Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores. Las
necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las necesidades.

[1Analisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

[1Determinantes internos que influyen en el proceso de compra: motivaciones, actitudes,
percepciones, caracteristicas personales, experiencia y aprendizaje.

UDeterminantes externos del proceso de compra. El entorno: cultura y subcultura,
clase social, grupos sociales, familia, influencias personales y determinantes
situacionales.
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CAnalisis del proceso de compra del consumidor industrial. Fases y variables.

[1Segmentacién de mercados: finalidad, requisitos y criterios de segmentacion.

UAplicacion de la segmentacion de mercados en el disefio de las estrategias de
marketing.

[1Estrategias de segmentacion.

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

ULa necesidad de informacion para la toma de decisiones de marketing.

OTipos de informacion. Segun su naturaleza, su origen y su disponibilidad.

[1El sistema de informacion de marketing (SIM). Concepto y finalidad.

OEstructura 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 tamafio de la empresa y el SIM.

[ILa investigacion comercial. Concepto y finalidad.

COAplicaciones de la investigacion comercial. EI SIM y la investigacién comercial.

ILa investigacion comercial en Espafia.

"1Aspectos éticos de la investigacion comercial. El codigo CCI/ESOMAR.

Elaboracion del plan de la investigacion comercial:

[0 El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del proceso.

[1 ldentificacion y definicion del problema que hay que investigar.

[ Definicién del propésito o finalidad de la investigacion.

[Determinacion 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 hipotesis.

UDisefio de la investigacion y elaboracion del plan de la investigacién comercial.

[Tipos de disefios de investigacidén: estudios exploratorios, descriptivos vy
experimentales. Investigacion exploratoria o preliminar.

UEstudios descriptivos transversales y longitudinales.

OlInvestigacion experimental o causal.

[JPresupuesto de un estudio comercial.

OFuentes de informacién: internas y externas, primarias y secundarias.

Organizacion de la informacién secundaria disponible:

[1Métodos y técnicas de obtencion de informacion secundaria.

[1Motores 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.

"10rganizacion de los datos obtenidos.

OAnalisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

[Presentacion de los datos. Incorporacién de la informacion a la base de datos.

Obtencion de informacion primaria:

[1Técnicas 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.

[0Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observacién vy
experimentacion:

= La encuesta ad hoc: personal, telefénica, postal y online. Analisis comparativo de los
distintos tipos de encuestas.

= La encuesta periédica émnibus.

= Los paneles: de consumidores, de detallistas y de audiencias.

= Las técnicas de experimentacion

[1Tecnologias de la informacién y la comunicacién aplicadas a la investigacion comercial:
CAPI, MCAPI, CATIl y CAWI.
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L El cuestionario, metodologia para su disefo:
= Elementos y estructura del cuestionario.
= Tipos de preguntas.
= Codificacion.
= Tipos de cuestionarios.
= Prueba o test del cuestionario.
= La observacion cuantitativa.

Determinacion de las caracteristicas y tamafo de la muestra de la poblacion:

[1Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades
muestrales y muestra.

OTipos de muestreo: probabilisticos y no probabilisticos.

[JFases de un proceso de muestreo.

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

[IMuestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y de bola de
nieve.

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

[IFactores que influyen en el tamafo de la muestra. Nivel de confianza y error de
muestreo, entre otros.

[1Calculo del tamafio de la muestra.

[Inferencia estadistica.

[1Errores muestrales y no muestrales.

T1Calculo del error de muestreo.

[1Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.

Tratamiento y analisis estadistico de los datos:

[ Codificacion y tabulacion de los datos.

[JRepresentacién grafica de los datos.

[Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de analisis.

OEstadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersion y de forma.

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

[1Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas.

OTécnicas de regresion y correlaciéon multiple.

T1Analisis de la varianza.

[INUmeros indices.

[Series temporales. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporales.

[Técnicas de analisis probabilistico.

[JContraste de hipotesis.

[1Extrapolacién de los resultados de la muestra a la poblacion objeto de estudio.

TIElaboracién de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico
de datos y las conclusiones de la investigacién. 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 informacion obtenida en un estudio comercial.

Gestion de bases de datos relacionales:
[Estructura y funciones de las bases de datos.
[1Disefio de una base de datos.

UBusquedas avanzadas de datos.

"1Consultas de informacion dirigidas.
"IMantenimiento y actualizacion de la base de datos.
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[Creacion y desarrollo de formularios e informes.
[1Creacion de macros.

Médulo Profesional: Inglés
Codigo: 0179

Contenidos:

Analisis de mensajes orales:
[l Comprensién de mensajes profesionales y cotidianos.

» Mensajes directos, telefonicos, radiofénicos, grabados.

= Terminologia especifica del sector de la actividad profesional.

= |deas principales y secundarias.

= Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs,
locuciones, expresion de la cantidad, de la condicion y de la duda, uso de la voz
pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto, verbos modales, conectores, y otros
elementos de coherencia y cohesion de la frase.

= Otros recursos linglisticos: acuerdos y desacuerdos, hipétesis y especulaciones,
opiniones y consejos, persuasion y advertencia.

= Diferentes acentos y registros de la lengua oral.

Interpretacién y comprension de mensajes escritos:
[l Comprensidn de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos.
» Soportes telematicos: fax, correo electronico, burofax.
= Terminologia especifica de la actividad profesional. False friends.
= |deas 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, conectores, y otros elementos de
coherencia y cohesion de la frase.
[IRelaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad,
resultado.
[JRelaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.
[10tros elementos de articulacion del discurso: enumeracion, focalizacién, conclusion.

Produccién de mensajes orales:
[J Mensajes orales:

= Registros utilizados en la emisién de mensajes orales.

» Terminologia especifica de la actividad profesional. False friends.

= Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs,
locuciones, expresion de la cantidad, de la condicion y de la duda, uso de la voz
pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto, verbos modales, conectores, y otros
elementos de coherencia y cohesion de la frase.

= Otros recursos linglisticos: acuerdos y desacuerdos, hipétesis y especulaciones,
opiniones y consejos, persuasion y advertencia.

» Fonética. Entonacién y ritmo. 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.
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[J Mantenimiento y seguimiento del discurso oral:
= Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.
= Apoyo, demostracién de entendimiento, peticion de aclaracion, etc.
» La entonacion como recurso de cohesion del texto oral: uso de los patrones de
entonacion.
= Uso de estrategias para hacer efectiva la comunicacion: lenguaje no verbal.

Emisién de textos escritos:
[ Expresiéon y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos.
» Curriculum vitae y soportes telematicos: fax, correo electrénico, burofax, entre
otros.
= Terminologia especifica de la actividad profesional.
= |dea principal e ideas secundarias.
= Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, verbos
modales, locuciones, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto,
etc.
[JRelaciones logicas y sus conectores: oposicion, concesion, comparacion, condicion,
causa, finalidad y resultado.
- Nexos.
[ Derivacién: formacion de adjetivos y sustantivos.
U Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.
[1 Coherencia textual:
= Adecuacion del texto al contexto comunicativo.
= Tipo y formato de texto.
» Variedad de lengua. Registro.
= Seleccion léxica, de estructuras sintacticas y de contenido relevante.
= Inicio del discurso e introduccion del tema. Desarrollo y expansion:
ejemplificacién, conclusion 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.

[JValoracion de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.

[JUso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieren un
comportamiento socio-profesional, con el fin de proyectar una buena imagen de la
empresa.

[1Reconocimiento de la lengua extranjera como instrumento valioso para profundizar en
conocimientos que resulten de interés a lo largo de la vida personal y profesional.

UUso de registros adecuados segun el contexto de la comunicacion, el interlocutor y la
intencion de los interlocutores.

Moédulo Profesional: Formacion y orientacion laboral
Caodigo: 0933

Contenidos:
Busqueda activa de empleo.
- La formacién permanente como via para el empleo. La Formacién Profesional.

- Valoracion de la importancia de la formacion permanente para la trayectoria laboral y
profesional del técnico superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.
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- Analisis de los intereses, aptitudes, actitudes y motivaciones personales para la carrera
profesional. Especial referencia al ambito de la gestion de ventas y espacios
comerciales.

- El mercado laboral en Espafa y en la Region de Murcia. Tendencias: profesiones con
demanda y profesiones en receso.

- ltinerarios formativos: fijacién de objetivos y medios para alcanzarlos.

- Identificacién de los itinerarios formativos relacionados con el técnico superior en
Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

- Definicién y analisis del sector profesional del técnico superior en Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales.

- La busqueda de empleo:

o Fuentes de informacion:
= Medios de comunicacién, bolsas de trabajo, agencias de colocacion, empresas de
trabajo temporal.
» Los Servicios Publicos de Empleo. El Servicio Regional de Empleo y Formacion de
la Comunidad de Murcia (SEF)
= El trabajo en la Administracién Publica. La oferta publica de empleo. El Empleo
publico en la Unién Europea.
= Internet como recurso en la busqueda de empleo.
o Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo:
= La Carta de Presentacion.
= El curriculum vitae.
= La entrevista de seleccion de personal.
» Los test y las pruebas de seleccion.

- Proceso de busqueda de empleo en empresas del sector.

- Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa. Herramientas informativas:
Europass, Ploteus, entre otros.

- Valoracion del autoempleo como alternativa para la insercion profesional. El
autoempleo en el sector.

- El proceso de toma de decisiones.

Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

- Equipos de trabajo: concepto y caracteristicas.

- Valoracion de las ventajas e inconvenientes del trabajo de equipo para la eficacia de la
organizacion.

- Equipos en el sector del comercio y el marketing segun las funciones que desempefan.

-La participaciéon en el equipo de trabajo. Analisis de los posibles roles de sus
integrantes.

- Definicién de conflicto: tipos, caracteristicas, fuentes y etapas.

- Métodos para la resolucion o supresion del conflicto: negociacion, mediacion,
conciliacién y arbitraje.

- La motivacion en los equipos de trabajo. Importancia y técnicas.

Contrato de trabajo.
- El derecho del trabajo. Concepto, objeto, fuentes.

- Intervencién de los poderes publicos y agentes sociales en las relaciones laborales:
= La Administraciéon Laboral: estatal y autonémica.
= La Jurisdiccion Social
= Agentes sociales: sindicatos y organizaciones empresariales.
- Analisis de la relacion laboral individual. Elementos
- Relaciones laborales de caracter especial y actividades excluidas del Derecho Laboral.
- El contrato de trabajo. Concepto, elementos y eficacia. El periodo de prueba.
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- Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion.
- Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.
- Condiciones de trabajo:
= Tiempo de trabajo: jornada, horarios y periodos de descanso.
= Salario y garantias salariales.
- El recibo de salarios. Concepto. Elementos que lo integran. Cumplimentacion. Calculo
de bases y cuotas de cotizacion.
- Modificacidn, suspension y extincidn del contrato de trabajo. Causas y efectos.
- Representacion de los trabajadores.
- La negociacion colectiva. Concepto, objetivos e importancia.
- Analisis de un convenio colectivo aplicable al ambito profesional del técnico superior en
Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.
- Situaciones de conflicto colectivo, huelga y cierre patronal.
- Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad, beneficios
sociales, entre otros.
- Internet como fuente de recursos en materia laboral.

Seguridad Social, empleo y desempleo:
- El Sistema de la Seguridad Social. Concepto y finalidad.

- Estructura del Sistema de la Seguridad Social. Régimen general y regimenes
especiales.

- Determinaciéon de las principales obligaciones de empresarios y trabajadores en
materia de Seguridad Social: afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

- La accion protectora de la Seguridad Social. Principales contingencias y prestaciones.

- Concepto y situaciones protegibles por desempleo. Duracion y calculo de prestaciones.

- Internet como fuente de recursos en materia de Seguridad Social.

Evaluacién de riesgos profesionales:
- La cultura preventiva en la empresa.
- Trabajo y salud. Valoracion de la relacion entre trabajo y salud: los riesgos
profesionales. Analisis de factores de riesgo:
= Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad.
» Analisis de riesgos ligados a las condiciones ambientales.
= Analisis de riesgos ligados a las condiciones ergonémicas y psico-sociales. Carga
de trabajo, fatiga e insatisfaccion laboral.
» Condiciones de trabajo y riesgos especificos en el sector del comercio y el
marketing.
- La evaluacion de riesgos en la empresa como elemento bdasico de la actividad
preventiva.
- Determinacion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse de
las situaciones de riesgos detectadas.
- Accidentes de trabajo y enfermedades profesionales. Otras patologias derivadas del
trabajo.
- La siniestralidad laboral en Espafna y en la Region de Murcia.

- Marco normativo basico en materia de prevencion de riesgos laborales. Ley de
Prevencion de Riesgos Laborales y principales reglamentos de desarrollo.

Planificacion de la prevencién de riesgos en la empresa:
- Derechos y deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.
- Organismos publicos relacionados con la prevencién de riesgos laborales.
- Gestién de la prevencion en la empresa. Modalidades de organizacién preventiva.

NPE: A-200214-2228

REGION de MURCIA Numero 42 Jueves, 20 de febrero de 2014 Pagina 6974



Boletin Oficial de la
REGION de MURCIA Numero 42 Jueves, 20 de febrero de 2014 Pagina 6975

- Documentacion de la prevencion en la empresa.
= El Plan de prevencion de riesgos laborales.
= La evaluacién de riesgos.
= Planificacién de la prevencion en la empresa.
= Notificacion y registro de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales.
Principales indices estadisticos de siniestralidad.
= El control de la salud de los trabajadores.
- La gestion de la prevencion en una PYME relacionada con una empresa del sector.
- Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.
- Elaboracion de un plan de emergencia en una empresa del sector.
- Representacion de los trabajadores en materia preventiva.

- Responsabilidades en materia de prevencion de riesgos laborales.

Aplicacién de medidas de prevencién y proteccion en la empresa:
- Determinacion de las medidas de prevencién y proteccion individual y colectiva.
Senfalizacién de seguridad.
- Protocolo de actuacién ante una situacion de emergencia. Simulacros
- Primeros auxilios: principios basicos de actuacion.

Médulo Profesional: Formacion en centros de trabajo
Codigo: 0934

Contenidos:

Identificacién de la estructura y organizacion empresarial:

[1Estructura y organizacién empresarial del sector de la Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales.

[JActividad de la empresa y su ubicacion en el sector de la Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales.

[10rganigrama de la empresa. Relacion funcional entre departamentos.

O Organigrama logistico de la empresa. Proveedores, clientes y canales de
comercializacion.

[1Procedimientos de trabajo en el ambito de la empresa. Sistemas y métodos de
trabajo.

[JRecursos humanos en la empresa: requisitos de formacion y de competencias
profesionales, personales y sociales asociadas a los diferentes puestos de trabajo.

[1Sistema de calidad establecido en el centro de trabajo. Sistema
de seguridad establecido en el centro de trabajo.

Aplicacion de habitos éticos y laborales:

[1Actitudes personales: empatia y puntualidad.

[ Actitudes profesionales: orden, limpieza, responsabilidad y seguridad. Actitudes
ante la prevencion de riesgos laborales y ambientales. Jerarquia en la empresa.
Comunicacion con el equipo de trabajo.

O Documentacion de las actividades profesionales: métodos de clasificacion,
codificacion, renovacion y eliminacion.

"'Reconocimiento y aplicacién de las normas internas de la empresa,
instrucciones de trabajo, procedimientos normalizados de trabajo y otros.

Organizacion de la implantacion de los productos/servicios en los espacios

comerciales:
UDeterminacion de la dimension del surtido de productos, definiendo su
posicionamiento estratégico.
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[JProcedimientos de implantacién del surtido de productos en los lineales.
Optimizacion de las operaciones de mantenimiento y reposicion.

U Distribucion y organizacion del espacio comercial.

[]Seleccién de los elementos interiores y exteriores del espacio comercial.

[JAcciones promocionales en el punto de venta, aplicando técnicas de
merchandising.

[1Control de la eficiencia de las acciones promocionales.

[1Seleccién y formacién del personal de promocién en el punto de venta.

Disefo de distintos tipos de escaparates
[ Organizacion del montaje de un escaparate mediante las técnicas adecuadas,
aplicando la normativa de prevencion de riesgos.

Participacion en el disefo, aplicacion y seguimiento de las politicas de marketing de la
empresa:
[JEstudio de las variables del mercado y del entorno de la empresa.
Configuracion de un sistema de informacién de marketing (SIM).
Localizacion de las fuentes de informacion. Métodos y técnicas aplicables
para la obtencién de los datos.
[JDefinicién de la politica del producto/servicio, adecuandolo a las necesidades y perfil
de los clientes.
[ Definicion de la politica de precios.
[JSeleccién de la forma y canal de distribucion adecuados para el producto/servicio.
[JAcciones de comunicacion mas adecuadas para lanzar nuevos productos/servicios o
prolongar su permanencia en el mercado.
[ Construccion de paginas webs. Disefio del plan de marketing digital.
[ Definicion de la politica de comercio electrénico de la empresa para efectuar ventas
online.

Colaboraciéon en el lanzamiento e implantacion de productos/servicios en el
mercado:
[1Sistemas de informacién para el lanzamiento de productos/servicios.
URealizacion de acciones de marketing y promocién para el lanzamiento de un
producto o servicio.
[1Realizacién de acciones para prolongar la permanencia de un producto,
reforzar su posicionamiento y su imagen de marca frente a la competencia.
[ Elaboracion del argumentario de ventas del producto/servicio.
Presentacion del producto/servicio en la red de ventas.
[1Supervisiéon del lanzamiento e implantacién del producto/servicio en el mercado.
UElaboracion del plan de ventas.
[1Proceso de negociacion y venta del producto/servicio.
[1Gestion del servicio postventa y de las relaciones con los clientes.

Definicién de las estrategias comerciales que han de seguirse:

[ Determinacion de la estructura organizativa y del tamafo del equipo comercial.

[IDeterminacion de los puestos de trabajo y del perfil de los vendedores o
comerciales.

OAsignacion de los objetivos de venta a los miembros del equipo comercial.

[JPlanes de formacién, perfeccionamiento y reciclaje de los equipos comerciales.

[1Elaboracién de sistemas de motivacién y remuneracion de los vendedores.

[JRealizacion de acciones para la gestion de conflictos en el equipo de comerciales.

[1Sistemas de evaluacion y control de los resultados de ventas y de la actuacion
del equipo comercial.
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Desarrollo de tareas de organizacién, gestion y verificacion en los procesos de
aprovisionamiento y almacenaje de mercancias:

UPolitica de aprovisionamiento. Previsiéon de la demanda y plan de ventas. Plan de
produccién. El ciclo de aprovisionamiento.

[IPlanificacién de stocks. Nivel de servicio y stock de seguridad. Tamano éptimo de
los pedidos. El punto de pedido.

OGestion de compras. Peticion de ofertas y pliego de condiciones.
Seleccion/evaluacién de proveedores. Analisis comparativo de ofertas de
proveedores. Técnicas de negociacion.

[ Seguimiento del pedido. Recepciodn, identificacion y verificacion. Control de salidas.

[JElaboracién de presupuestos. Calculo de costes directos e indirectos. Optimizacion
de costes. Control de costes.

[1Gestidon y control de pedidos. Control de inventarios. Localizacion y seguimiento
de las mercancias. Entrada, ubicacién y salida.

[ILogistica inversa. Mercancias retornadas. Devolucion, reutilizacion o reciclado de
mercancias. Recogida de envases retornables.

[Control de procesos y actividades del aprovisionamiento y el almacén. Implantaciéon
de sistemas de calidad.

[1Resolucién de imprevistos, incidencias y reclamaciones. Servicio de atencién al
cliente.

Participacion en la gestién econémica y financiera de la empresa:

[1Constitucion y puesta en marcha de la empresa. Forma juridica.

[IFinanciacion de la empresa. Fuentes de financiacion propias y ajenas.

U Financiacién a corto y largo plazo. Subvenciones oficiales.

[1Gestion de inversiones. Gestion de compras y alquiler.

[1Contratacion. Elaboracion de presupuestos. Facturacion. Gestidon de cobros y pagos.

[JContabilidad y fiscalidad. Elaboracion de las cuentas anuales. Calculo del resultado
de la empresa. Los impuestos directos e indirectos. Cumplimentacion de
declaraciones de IVA, IRPF e Impuesto sobre Sociedades.

U Analisis econémico y financiero de la empresa. Calculo de ratios. Punto muerto o
umbral de rentabilidad. Flujos de tesoreria.

[1Registro y archivo de la documentacion
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ANEXO Il

ESTRUCTURA DEL MODULO PROFESIONAL DE INGLES TECNICO PARA
GESTION DE VENTAS Y ESPACIOS COMERCIALES, INCORPORADO POR LA
REGION DE MURCIA

Médulo Profesional: Inglés técnico para Gestion de Ventas y Espacios Comerciales
Codigo: M050

INTRODUCCION

Los retos que se derivan de la pertenencia a la Unién Europea y de la globalizacion del
mundo laboral requieren el dominio de una lengua extranjera para asegurar el acceso al
mercado de trabajo de los estudiantes de la Regidon de Murcia en las mejores
condiciones posibles. Las relaciones profesionales dentro de esta esfera precisan el
dominio de una lengua extranjera como vehiculo de comunicacién, lo que aconseja la
implantacién de esta disciplina dentro de los planes de estudio de los ciclos formativos
de grado medio y superior.

El modulo profesional Inglés técnico para Gestion de Ventas y Espacios Comerciales
tiene como referencia las directrices marcadas en el “Marco comun europeo de
referencia para las lenguas: aprendizaje, ensefianza y evaluacién”.

La intencion del médulo profesional es permitir a los alumnos utilizar el idioma de manera
adecuada tanto en la vertiente oral como en la escrita, en situaciones cotidianas
relacionadas con sus necesidades profesionales, en interaccion con otros hablantes o en
la produccion y comprension de textos, ya sean de interés general o relacionados con su
Familia Profesional, lo cual contribuye a las competencias basicas a las que alude el
articulo 6 de la Ley Organica 2/2006,de 3 de mayo, de Educacion.

Contribuciéon a las competencias generales y profesionales, personales y sociales
del titulo, y a los objetivos generales del ciclo formativo.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar las competencias h), i), j), y 0) del titulo y
los objetivos generales m), n), y r) del ciclo formativo.

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion:

1. Utilizar la lengua oral para interactuar en situaciones habituales de comunicacién y en
situaciones propias del sector profesional.

Criterios de evaluacion:

- Participar espontdneamente en conversaciones relacionadas con situaciones
habituales o de interés asi como con situaciones propias de su ambito
profesional.

- Utilizar las estrategias necesarias para resolver las dificultades durante la
interaccion.

- Identificar elementos de referencia y conectores e interpreta la cohesion y
coherencia de los mismos.

NPE: A-200214-2228



Boletin Oficial de la
REGION de MURCIA Numero 42 Jueves, 20 de febrero de 2014 Pagina 6979

- Expresar con fluidez descripciones, narraciones, explicaciones, opiniones,
argumentos, planes, deseos y peticiones en cualquier contexto cotidiano.

- Comprender informacién general e identifica detalles relevantes en mensajes
emitidos cara a cara o material emitido por los medios de comunicacion sobre
temas habituales o de interés personal asi como sobre temas propios de su
Familia Profesional siempre que la articulacion de la lengua sea clara y
relativamente lenta.

- Utilizar los conocimientos adquiridos sobre el sistema linguistico estudiado tanto
en la pronunciacion de sus mensajes como en la comprension de los ajenos.

2. Comprender textos escritos de interés general o relacionados con la profesion.

Criterios de evaluacion:

- Encontrar informacién especifica en textos claros y en lengua estandar de un
area conocida.

- Comprender la informacion general y especifica e identificar el propodsito
comunicativo de textos de diversos géneros.

- Identificar la estructura de la informacion en los textos técnicos relacionados con
su area de trabajo.

- Utilizar el contexto para localizar una informacion determinada.

- Utilizar fuentes diferentes con el fin de recabar una informacién necesaria para la
realizacién de una tarea.

- Utilizar los conocimientos adquiridos sobre el sistema linglistico estudiado para
la comprension de los textos.

3. Escribir textos con fines diversos y sobre temas conocidos y temas relacionados con
la profesion respetando los elementos de cohesion y coherencia.

Criterios de evaluacion:

- Producir textos continuados y marcar la relacion entre ideas con elementos de
cohesion y coherencia.

- Utilizar las estructuras y el I1éxico adecuado en los escritos profesionales: cartas,
correos electronicos, folletos, documentos oficiales, memorandos, respuestas
comerciales y cualquier otro escrito habitual en su ambito laboral.

- Expresar descripciones, narraciones, explicaciones, opiniones, argumentos,
planes, deseos y peticiones en contextos conocidos.

- Tomar notas, resumir y hacer esquemas de informacién leida o escuchada.

- Respetar las normas de ortografia y puntuacion.

- Presentar sus escritos de forma clara y ordenada.

- Utilizar los conocimientos adquiridos sobre el sistema lingUistico estudiado para
la elaboracion de los textos.

4. Valorar la importancia del inglés como instrumento para acceder a la informaciéon y
como medio de desarrollo personal y profesional.

Criterios de evaluacion:
- Identificar y mostrar interés por algunos elementos culturales o geogréficos
propios de los paises y culturas donde se habla la lengua extranjera que se
presenten de forma explicita en los textos con los que se trabaja.
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- Valorar la lengua extranjera como instrumento de comunicacion en los contextos
profesionales mas habituales.

- Mostrar interés e iniciativa en el aprendizaje de la lengua para su enriquecimiento
personal.

- Utilizar las férmulas linglisticas adecuadas asociadas a situaciones concretas
de comunicacion: cortesia, acuerdo, desacuerdo...

Contenidos:

Uso de la lengua oral:

- Participaciéon en conversaciones que traten sobre su area de trabajo o sobre
asuntos cotidianos.

- Formulas habituales para iniciar, mantener y terminar situaciones comunicativas
propias de su Familia Profesional: presentaciones, reuniones, entrevistas,
llamadas telefénicas...

- Identificacion de elementos de referencia y conectores e interpretaciéon de la
cohesion y coherencia de los mismos.

-Uso adecuado de féormulas establecidas asociadas a situaciones de
comunicacion oral habituales o de interés para el alumno.

- Escucha y comprension de informacion general y especifica de mensajes
emitidos cara a cara o por los medios audiovisuales sobre temas conocidos.

- Produccion oral de descripciones, narraciones, explicaciones, argumentos,
opiniones, deseos, planes y peticiones expresados de manera correcta y
coherente.

- Resolucién de los problemas de comprension en las presentaciones orales
mediante el uso de estrategias: ayuda del contexto, identificacion de la palabra
clave, y de la intencién del hablante.

- Produccion de presentaciones preparadas previamente sobre temas de su
Familia Profesional, expresadas con una adecuada correccién gramatical,
pronunciacion, ritmo y entonacion.

Uso de la lengua escrita:

- Comprension de informacion general y especifica en textos de diferentes géneros
sobre asuntos cotidianos y concretos y sobre temas relacionados con su campo
profesional.

- Técnicas de localizacion y seleccion de la informacion relevante: lectura rapida
para la identificacion del tema principal y lectura orientada a encontrar una
informacién especifica.

- Uso de elementos linguisticos y no linguisticos para la inferencia de expresiones
desconocidas.

- Uso y transferencia de la informacién obtenida a partir de distintas fuentes, en
soporte papel o digital, para la realizacion de tareas especificas.

- Composicioén de textos de cierta complejidad sobre temas cotidianos y de temas
relacionados con su Familia Profesional utilizando el léxico adecuado, los
conectores mas habituales y las estrategias basicas para la composicion escrita:
planificacién, textualizacion y revision.

- Uso de las estructuras y normas de los escritos propios del campo profesional:
cartas, informes, folletos, correos electrénicos, pedidos y respuestas comerciales,
memorandos, curriculum y otros.

- Uso correcto de la ortografia y de los diferentes signos de puntuacion.
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- Interés por la presentacion cuidada de los textos escritos, en soporte papel o
digital.

Aspectos socioprofesionales:

- Valoracion del aprendizaje de la lengua como medio para aumentar la motivacion
al enfrentarse con situaciones reales de su vida profesional.

- Interés e iniciativa en la comunicacion en lengua extranjera en situaciones reales
o simuladas.

- Reconocimiento del valor de la lengua para progresar en la comprension de la
organizacion empresarial.

- Identificacion y respeto hacia las costumbres y rasgos culturales de los paises
donde se habla la lengua extranjera.

- Uso apropiado de férmulas linglisticas asociadas a situaciones concretas de
comunicacion: cortesia, acuerdo, discrepancia...

Medios linguisticos utilizados:

-Uso adecuado de expresiones comunes y del Iéxico propio de la Familia
Profesional.

-Uso adecuado de expresiones comunes y del léxico propio asociado a
situaciones habituales de comunicacién: describir (personas, rutinas, intereses,
objetos y lugares), expresar gustos y preferencias, comparar, contrastar y
diferenciar entre datos y opiniones, describir experiencias, costumbres y habitos
en el pasado, expresar procesos Yy cambios, expresar planes, predecir
acontecimientos, expresar obligacién y ausencia de obligacién, necesidad,
capacidad, posibilidad, deducciones a acciones presentes y pasadas, expresar
causa, consecuencia y resultado.

- Uso adecuado de elementos gramaticales: revision y ampliacién del uso de los
tiempos verbales, usos del infinitivo y el gerundio después de ciertos verbos,
preposiciones y como sujeto, phrasal verbs, conectores y marcadores del
discurso, oraciones temporales y condicionales, revision del comparativo y
superlativo, estilo indirecto, voz pasiva, oraciones de relativo y verbos modales.

- Pronunciacion de fonemas de especial dificultad.

- Reconocimiento y produccién auténoma de diferentes patrones de ritmo,
entonacion y acentuacion de palabras y frases.

ORIENTACIONES PEDAGOGICAS.

Este moddulo profesional contiene la formacién necesaria para responder a las
necesidades comunicativas en lengua extranjera propias del titulo.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefanza-aprendizaje que permiten alcanzar
los objetivos del moédulo deberan considerar las necesidades comunicativas del titulo al
que pertenece este médulo. De modo que el disefio y desarrollo del programa y, en su
caso, de los materiales estaran orientados a la finalidad esencial de que los alumnos
alcancen los objetivos curriculares previstos en este modulo.
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ANEXO Il
ORGANIZACION ACADEMICA Y DISTRIBUCION HORARIA SEMANAL
HORAS SEMANALES
< HORAS ECTS
CLAVE/MODULO PROFESIONAL i s
CURRICULO | ppimer | secunpo | ()
CURSO CURSO
0930. Politicas de marketing (**) 180 6 12
0931. Marketing digital (**) 180 6 1
1010. Investigaciéon comercial (**) 150 5 8
0623. Gestié:l econdmica y financiera de 180 6 12
la empresa (**)
0179. Inglés (**) 120 4 7
0933. Formacion y orientacion laboral 90 3 5
0926. Escaparatismo y disefio de 90 4 6
espacios comerciales
0927. Gestion de productos y
: 90 4 6
promociones en el punto de venta
0928. Organizacion de equipos de ventas 90 4 6
0929. Técnicas de venta y negociacion 95 4 7
0625. Logistica de almacenamiento (**) 120 6 7
0626. Logistica de aprovisionamiento (**) 95 4 6
MO050. Inglés técnico para Gestion de
- . 90 4 -
Ventas y Espacios Comerciales
0932. Proyecto de Gestion de Ventas y
. . . 30 5
Espacios Comerciales (*)
0934. Formacion en centros de trabajo (*) 400 22
Total horas curriculo y Total ECTS 2000 120
30 30
Total horas semanales por curso (1°,2°y 3° (1°y 2°
trimestres) | trimestres)

(*) Este médulo profesional se desarrolla en el segundo curso del ciclo formativo, en su tercer

trimestre.

(**) Médulos profesionales transversales a otros titulos de Formacién Profesional.

(***) ECTS: Sistema Europeo de Transferencia de Créditos por el que se establece el
reconocimiento de créditos entre los titulos de técnico superior y las ensefianzas
conducentes a titulos universitarios y viceversa. En los ciclos formativos de grado superior
se establecera la equivalencia de cada médulo profesional con créditos europeos, ECTS, tal y
como se definen en el Real Decreto 1125/2003, de 5 de septiembre, por el que se establece el
sistema europeo de créditos y el sistema de calificaciones en las titulaciones universitarias de
caracter oficial y validez en todo el territorio nacional.
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ANEXO IV

ESPECIALIDADES Y TITULACIONES DEL PROFESORADO CON
ATRIBUCION DOCENTE EN LOS MODULOS PROFESIONALES
INCORPORADOS AL CICLO FORMATIVO POR LA REGION DE MURCIA

< ESPECIALIDAD
PROFESIONAL DEL CUERPO REQUISITOS
PROFESORADO
- Certificado  de  Nivel
Avanzado Il (nivel B2) o
Certificado de  Aptitud
(cinco cursos del Plan

Antiguo) de las Escuelas

Oficiales de Idiomas en

+» Organizaciény | * Catedratico/Profesor

Secundaria

» Inglés
Inglés técnico para | Gestion de Ensefianza « Diplomas expedidos por
Gestion de Ventasy | Comercial Secundaria Instituciones Oficiales
Espacios Europeas que certifiquen
Comerciales el nivel B2, conforme al
Marco Comun Europeo de
Referencia para las
lenguas del Consejo de
Europa
« Catedratico/Profesor
* Inglés (*) de Ensefianza

(*) Este profesorado tendra preferencia a la hora de impartir este moédulo.

TITULACIONES REQUERIDAS PARA
PROFESIONALES

IMPARTIR LOS MODULOS
INCORPORADOS AL CICLO FORMATIVO POR LA

REGION DE MURCIA EN LOS CENTROS DE TITULARIDAD PRIVADA

MODULO PROFESIONAL

TITULACIONES

REQUISITOS

Inglés técnico para
Gestién de Ventas y
Espacios Comerciales

« Licenciado, Ingeniero,
Arquitecto o el titulo de
grado correspondiente u
otros titulos
equivalentes a efectos
de docencia

* Certificado de Nivel Avanzado I
(nivel B2) o Certificado de
Aptitud (cinco cursos del Plan
Antiguo) de las Escuelas
Oficiales de Idiomas en Inglés

* Diplomas expedidos por
Instituciones Oficiales Europeas
que certifiquen el nivel B2,
conforme al Marco Comun
Europeo de Referencia para las
lenguas del Consejo de Europa

« Licenciado en
Traduccién e
Interpretacion de la
Lengua Inglesa

« Licenciado en Filologia
Inglesa
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ANEXO V
ESPACIOS Y EQUIPAMIENTOS MIiNIMOS

Espacios:
Superficie m?
Espacio formativo
30 alumnos 20 alumnos

Aula polivalente 60 40

Aula técnica de comercio y marketing 100 75

Aula taller con escaparate exterior 100 75
Equipamientos minimos:

Espacio formativo Equipamiento

e PCs instalados en red, con conexién a Internet para el
alumnado.

e PC para el profesor.

e Escaner.

e Impresora multifuncional.

* Mobiliario de aula.

o Cafodn de proyeccion.

o Pantalla de proyeccion.

o Reproductor audiovisual.

o Pizarra electronica.

e Camara de video.

e Camara de fotos.

o Webcam. Micros y auriculares. Altavoces.

Aula polivalente « Dispositivos de almacenamiento de datos, memorias USB,
discos duros portatiles, y CD y DVD.

e Licencias de sistema operativo.

¢ Licencia de uso de aplicaciones informaticas generales:
Procesador de textos, hoja de calculo, base de datos,
presentaciones, autoedicion, correo electronico, retoque
fotografico, cortafuegos, antivirus, compresores y edicién de
paginas web. Cloud computing.

o Software bésico de informatica y especifico del ciclo.

o Software para la investigacion de mercados.

o Software para disefio de tiendas virtuales.

o Software de gestién comercial CRM (operativo y analitico).

o Software para gestion de proyectos. Software de cubicaje.

NPE: A-200214-2228



Boletin Oficial de la
REGION de MURCIA Numero 42 Jueves, 20 de febrero de 2014 Pagina 6985

e PC del profesor, integrado en la red, con conexion a
Internet.

e Canodn de proyeccion.

e Pizarra electronica.

e Licencias de sistema operativo.

¢ Software basico de informatica y especifico del ciclo.

e Dispositivos electrénicos de almacenamiento de datos,

memorias USB, discos duros portatiles, CD y DVD.

Impresora multifuncién en red.

Terminal de punto de venta (TPV).

Aula técnica de comercio y
marketing

Escaparate fabricado de obra o realizado en tablas de

madera o conglomerado, abierto con posibilidad de cerrado

o semicerrado de medidas minimas de 3 m. de largo por

1,20 m. de ancho por 2,20 m. de alto. En el supuesto de que

su ubicacion sea exterior contara con cristal de seguridad. Si

su ubicacion es de interior y de material tipo conglomerado

es conveniente que cuente con ruedas con freno para su

movilidad por el aula. Incluira circuito eléctrico para la

instalaciéon de iluminacion de escaparate

Focos de iluminacién de escaparates: verticales, de suelo y

de techo.

Maniquies completos (hombre y mujer) mas accesorios tales

como pelucas, ropa y complementos, entre otros.

Bustos completos (hombre y muijer).

Caja de herramientas con material de ferreteria necesario

para el montaje de escaparates incluyendo martillo,

grapadora, alicates, destornilladores, taladro y atornillador

eléctrico, entre otros.

Sierra térmica cortadora de material tipo poliespan.

Aula taller con escaparate Escaparate interior bajo de dimensiones minimas de 1,5 m.
exterior de largo por 1,00 m. de ancho por 0,40 m. de alto de obra o

realizado en tablas de madera o conglomerado.

Estanterias y mobiliario de boutique o tienda de moda.

Mostrador, suficientemente grande para ubicar el Terminal

Punto de Venta (TPV).

Terminal de punto de venta (TPV), con accesorios tales

como impresora de tickets, lector de cédigo de barras, cajén

registradora, visor para clientes y monitor tactil.

Vitrina de exposicion para pequefios productos, tipo regalo y

moviles, entre otros.

Estanterias de supermercado, formando dos lineales y

pasillo entre ellos.

Mesas amplias donde los alumnos puedan realizar trabajos

de decoracién, pintura, montaje y corte, entre otros.

Decoracion especifica para el aula simulando un

establecimiento comercial, como persianas de decoracion,

iluminacién en techo, carteles y rétulos con iluminacion,

suelo de tarima o similar, pintura de decoracion en paredes

y techo.
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