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Proxecto do Decreto /2015, do de , polo que se establece o
curriculo do ciclo formativo de grao superior correspondente ao titulo de técnico
superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

O Estatuto de Autonomia de Galicia, no seu artigo 31, determina que € da com-
petencia plena da Comunidade Autbnoma galega o regulamento e a administracion
do ensino en toda a sua extension, niveis e graos, modalidades e especialidades,
no ambito das suas competencias, sen prexuizo do disposto no artigo 27 da Cons-
titucion e nas leis organicas que, conforme a alinea primeira do seu artigo 81, o
desenvolvan.

A Lei organica 5/2002, do 19 de xufio, das cualificacions e da formacién profe-
sional, ten por obxecto a ordenacion dun sistema integral de formacion profesional,
cualificacions e acreditacion que responda con eficacia e transparencia as deman-
das sociais e econdmicas a traveés das modalidades formativas.

A devandita lei establece que a Administracion xeral do Estado, de conformidade
co que se dispon no artigo 149.1, 302 e 72 da Constitucion espafola, e logo da
consulta ao Consello Xeral de Formacién Profesional, determinara os titulos de
formacion profesional e os certificados de profesionalidade que constituiran as
ofertas de formacion profesional referidas ao Catalogo Nacional de Cualificacions
Profesionais, cuxos contidos poderan ampliar as administraciéns educativas no
ambito das suas competencias.

Establece asi mesmo que os titulos de formacion profesional e os certificados de
profesionalidade teran caracter oficial e validez en todo o territorio do Estado e se-
ran expedidos polas administracions competentes, a educativa e a laboral respec-
tivamente.

A Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, establece no seu capitulo V
do titulo | os principios xerais da formacion profesional inicial e dispén que o Go-
berno, logo da consulta as comunidades autbnomas, establecera as titulacions co-
rrespondentes aos estudos de formacion profesional, asi como os aspectos basi-
cos do curriculo de cada unha delas.

A Lei 2/2011, do 4 de marzo, de economia sustentable, e a Lei organica 4/2011,
do 11 de marzo, complementaria da lei de economia sustentable, introducen modi-
ficacions na Lei organica 5/2002, do 19 de xufio, e na Lei organica 2/2006, do 3 de
maio, no marco legal das ensinanzas de formacion profesional, que pretenden, en-
tre outros aspectos, adecuar a oferta formativa &s demandas dos sectores produti-
VOS.

O Real decreto 1147/2011, do 29 de xullo, establece a ordenacion xeral da for-
macion profesional do sistema educativo, tomando como base o Catalogo Nacional
de Cualificacions Profesionais, as directrices fixadas pola Union Europea e outros
aspectos de interese social.

No seu artigo 8 establece que as administracions educativas, no ambito das su-
as competencias, estableceran os curriculos correspondentes ampliando e contex-
tualizando os contidos dos titulos & realidade socioeconomica do territorio da sua
competencia, e respectando o seu perfil profesional.
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O Decreto 114/2010, do 1 de xullo, polo que se establece a ordenacion xeral da
formacién profesional do sistema educativo de Galicia, determina nos seus capitu-
los Ill e IV, dedicados ao curriculo e a organizacion das ensinanzas, a estrutura
gue deben seguir os curriculos e os modulos profesionais dos ciclos formativos na
comunidade autonoma de Galicia.

Publicado o Real decreto 1573/2011, do 4 de novembro, polo que se establece 0
titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais, e se fixan
as suas ensinanzas minimas, e de acordo co seu artigo 10.2, correspéndelle a
conselleria con competencias en materia de educacion establecer o curriculo co-
rrespondente no ambito da comunidade autbnoma de Galicia.

Consonte o anterior, este decreto desenvolve o curriculo do ciclo formativo de
formacion profesional de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Co-
merciais. Este curriculo adapta a nova titulacion ao campo profesional e de traballo
da realidade socioeconomica galega e as necesidades de cualificacion do sector
produtivo canto a especializacion e polivalencia, e posibilita unha insercion laboral
inmediata e unha proxeccion profesional futura.

Para estes efectos, e de acordo co establecido no citado Decreto 114/2010, do 1
de xullo, determinase a identificacion do titulo, o seu perfil profesional, o contorno
profesional, a prospectiva do titulo no sector ou nos sectores, as ensinanzas do
ciclo formativo, a correspondencia dos moédulos profesionais coas unidades de
competencia para a sta acreditacion, validacién ou exencion, asi como 0s parame-
tros do contexto formativo para cada modulo profesional no que se refire a espa-
Z0s, equipamentos, titulacions e especialidades do profesorado, e as suas equiva-
lencias para efectos de docencia.

Asi mesmo, determinanse 0S accesos a outros estudos, as modalidades e as
materias de bacharelato que facilitan a conexién co ciclo formativo, as validacions,
exencions e equivalencias, e a informacion sobre 0s requisitos necesarios segundo
a lexislacion vixente para o exercicio profesional, cando proceda.

O curriculo que se establece neste decreto desenvolvese tendo en conta o perfil
profesional do titulo a través dos obxectivos xerais que o alumnado debe alcanzar
ao finalizar o ciclo formativo e os obxectivos propios de cada moédulo profesional,
expresados a través dunha serie de resultados de aprendizaxe, entendidos como
as competencias que deben adquirir os alumnos e as alumnas nun contexto de
aprendizaxe, que lles han permitir conseguir os logros profesionais necesarios para
desenvolver as suas funciéns con éxito no mundo laboral.

Asociada a cada resultado de aprendizaxe establécese unha serie de contidos
de tipo conceptual, procedemental e actitudinal redactados de xeito integrado, que
han proporcionar o soporte de informacion e destreza preciso para lograr as com-
petencias profesionais, persoais e sociais propias do perfil do titulo.

Neste sentido, a inclusion do médulo de Formacién en centros de traballo posibi-
lita que o alumnado complete a formacion adquirida no centro educativo mediante
a realizacion dun conxunto de actividades de producidon e/ou de servizos, que non
teran caracter laboral, en situacions reais de traballo no contorno produtivo do cen-
tro, de acordo coas exixencias derivadas do Sistema Nacional de Cualificacions e
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Formacioén Profesional.

O modulo de Proxecto que se inclie no ciclo formativo de grao superior de Xes-
tion de Vendas e Espazos Comerciais permitira integrar de forma global os aspec-
tos mais salientables das competencias profesionais, persoais e sociais caracteris-
ticas do titulo que se abordaron no resto dos médulos profesionais, con aspectos
relativos ao exercicio profesional e & xestion empresarial.

A formacion relativa a prevencion de riscos laborais dentro do médulo de For-
macion e orientacion laboral aumenta a empregabilidade do alumnado que supere
estas ensinanzas e facilita a sda incorporacion ao mundo do traballo, ao capacitalo
para levar a cabo responsabilidades profesionais equivalentes as que precisan as
actividades de nivel basico en prevencion de riscos laborais, establecidas no Real
decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se aproba o regulamento dos servizos
de prevencion.

De acordo co artigo 10 do citado Decreto 114/2010, do 1 de xullo, establécese a
divisién de determinados mdédulos profesionais en unidades formativas de menor
duracion, coa finalidade de facilitar a formacién ao longo da vida, respectando, en
todo caso, a necesaria coherencia da formacion asociada a cada unha delas.

De conformidade co exposto, por proposta do conselleiro de Cultura, Educacion
e Ordenacion Universitaria, no exercicio da facultade outorgada polo artigo 34 da
Lei 1/1983, do 22 de febreiro, reguladora da Xunta e da sua Presidencia, conforme
os ditames do Consello Galego de Formacion Profesional e do Consello Escolar de
Galicia, e logo de deliberacién do Consello da Xunta de Galicia, na sua reunion do
dia de de dous mil quince,

DISPONO
CAPITULO |
Disposicions xerais

Artigo 1. Obxecto.

Este decreto establece o curriculo que sera de aplicacion na Comunidade Auto-
noma de Galicia para as ensinanzas de formacion profesional relativas ao titulo de
técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais, establecido polo
Real decreto 1573/2011, do 4 de novembro.

CAPITULO I

Identificacion do titulo, perfil profesional, contorno profesional e prospectiva
do titulo no sector ou nos sectores

Artigo 2. Identificacion.
Péxina 7 de 123



O titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais identifi-
case polos seguintes elementos:

— Denominacién: Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.
— Nivel: formacion profesional de grao superior.

— Duracién: 2.000 horas.

— Familia profesional: Comercio e Marketing.

— Referente europeo: CINE-5b (Clasificacion Internacional Normalizada da Edu-
cacion).

— Nivel do Marco Espariol de Cualificacions para a educacion superior: nivel 1;
técnico superior.

Artigo 3. Perfil profesional do titulo.

O perfil profesional do titulo de técnico superior en Xestién de Vendas e Espazos
Comerciais determinase pola sta competencia xeral, polas suas competencias
profesionais, persoais e sociais, asi como pola relacion de cualificacions e, de ser
0 caso, unidades de competencia do Catalogo Nacional de Cualificacions Profe-
sionais incluidas no titulo.

Artigo 4. Competencia xeral.

A competencia xeral do titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espa-
zos Comerciais consiste en xestionar as operaciéns comerciais de compravenda e
distribucion de produtos e servizos, e organizar a implantacion e a animacion de
espazos comerciais, segundo criterios de calidade, seguridade e prevencion de
riscos, aplicando a normativa.

Artigo 5. Competencias profesionais, persoais e sociais.

As competencias profesionais, persoais e sociais do titulo de técnico superior en
Xestion de Vendas e Espazos Comerciais son as que se relacionan:

a) Realizar as xestions necesarias para a constitucién e a posta en marcha du-
nha empresa comercial, planificando e xestionando a obtencion dos recursos fi-
nanceiros necesarios que procuren a rendibilidade economica e financeira da em-
presa.

b) Asistir na elaboracion e no seguimento das politicas e dos plans de marketing,
analizando as variables de marketing mix para conseguir os obxectivos comerciais
definidos pola empresa.

c) Planificar e desenvolver accions de marketing dixital, xestionando paxinas
web e sistemas de comunicacion a través de internet, para lograr os obxectivos de
marketing e da politica de comercio electrénico da empresa.

d) Obter, analizar e organizar informacion fiable dos mercados, aplicando técni-
cas estatisticas, e establecer un sistema de informacién eficaz (SIM) que sirva de
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apoio na definicion de estratexias comerciais e na toma de decisiéns de marketing.

e) Organizar e supervisar a implantaciéon de espazos comerciais e a montaxe de
escaparates, definindo as especificacions de desefio e materiais, para conseguir
transmitir a imaxe de espazo comercial definida que atraia a clientela potencial e
lograr os obxectivos comerciais establecidos.

f) Organizar e controlar a implantacion de produtos e/ou servizos e o0 desenvol-
vemento de accidns promocionais en espazos comerciais, determinando a varie-
dade de produtos e as liflas de actuaciéon de campafias promocionais, para conse-
guir os obxectivos comerciais establecidos.

g) Elaborar o plan de vendas e xestionar a comercializacion e a venda de produ-
tos e/ou servizos e a atencion a clientela, aplicando as técnicas de venda e nego-
ciacién adecuadas a cada canle de comercializacion, para conseguir 0s obxectivos
establecidos no plan de marketing e lograr a satisfaccion e a fidelizacion da cliente-
la.

h) Xestionar a forza de vendas, realizando a selecciéon, a formacion, a motiva-
cion e a remuneracion do persoal vendedor, definindo as estratexias e as lifias de
actuacion comercial, e organizando e supervisando os medios técnicos e huma-
nos, para alcanzar os obxectivos de vendas.

i) Realizar e controlar o aprovisionamento de materiais e mercadorias nos plans
de producion e de distribucion, asegurando a cantidade, a calidade, o lugar e os
prazos, para cumprir 0s obxectivos establecidos pola organizacion e/ou pola clien-
tela.

j) Organizar a almacenaxe das mercadorias nas condicidns que garantan a sta
integridade e o aproveitamento optimo dos medios e dos espazos dispoiiibles, de
acordo cos procedementos establecidos.

k) Comunicarse en inglés con fluidez, tanto oralmente como por escrito, cos ope-
radores e 0S organismos que intervefien en operacions comerciais.

l) Adaptarse as novas situacions laborais, mantendo actualizados os cofiece-
mentos cientificos, técnicos e tecnoldxicos relativos ao seu ambito profesional, xes-
tionando a sua formacion e os recursos existentes na aprendizaxe ao longo da vida
e utilizando as tecnoloxias da informacion e da comunicacion.

m) Resolver situacions, problemas ou continxencias con iniciativa e autonomia
no ambito da sua competencia, con creatividade, innovacion e espirito de mellora
no traballo persoal e no dos membros do equipo.

n) Organizar e coordinar equipos de traballo con responsabilidade e supervisar o
seu desenvolvemento, mantendo relacions fluidas, asumindo o liderado e ache-
gando solucions aos conflitos grupais que se presenten.

i) Comunicarse con iguais, superiores, clientela e persoas baixo a sua respon-
sabilidade, utilizando vias eficaces de comunicacion, transmitindo a informacion ou
0S cofiecementos axeitados e respectando a autonomia e a competencia das per-
soas que interveiien no ambito do seu traballo.

0) Xerar ambitos seguros no desenvolvemento do seu traballo e no do seu equi-
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po, supervisando e aplicando os procedementos de prevencién de riscos laborais e
ambientais, de acordo co establecido pola nhormativa e cos obxectivos da empresa.

p) Supervisar e aplicar procedementos de xestion de calidade e de accesibilida-
de e desefio universais nas actividades profesionais incluidas nos procesos de pro-
ducion ou prestacion de servizos.

g) Realizar a xestion basica para a creacion e o funcionamento dunha pequena
empresa, e ter iniciativa na sla actividade profesional con sentido da responsabili-
dade social.

r) Exercer os dereitos e cumprir as obrigas derivadas da sua actividade profesio-
nal, de acordo co establecido na lexislacion, participando activamente na vida eco-
ndémica, social e cultural.

Artigo 6. Relacion de cualificacions e unidades de competencia do Catalogo
Nacional de Cualificaciéns Profesionais incluidas no titulo.
1. Cualificacions profesionais completas incluidas no titulo:

Implantacién e animacion de espazos comerciais, COM158 3 (Real decreto
1087/2005, do 16 de setembro), que abrangue as seguintes unidades de compe-
tencia:

— UCO0501_3: establecer a implantacion de espazos comerciais.

— UCO0502_3: organizar a implantacion de produtos ou servizos na superficie de
venda.

— UCO0503_3: organizar e controlar as accions promocionais en espazos comer-
ciais.

— UCO0504_3: organizar e supervisar a montaxe de escaparates no establece-
mento comercial.

2. Cualificacions profesionais incompletas:

a) Xestiébn comercial de vendas, COM314 3 (Real decreto 109/2008, do 1 de fe-
breiro):

— UC1000_3: obter e procesar a informacion necesaria para a definicion de es-
tratexias e actuacions comerciais.

— UC1001_3: xestionar a forza de vendas e coordinar o equipo de comerciais.

— UCO0239_2: realizar a venda de produtos e/ou servizos a través de diferentes
canles de comercializacion.

— UCO0503_3: organizar e controlar as accidons promocionais en espazos comer-
ciais.
b) Xestibn de marketing e comunicacion, COM652_3 (Real decreto1550/2011,
do 31 de outubro):
— UC2185_3: asistir na definicion e no seguimento das politicas e do plan de
marketing.

Paxina 10 de 123



c) Asistencia & investigacion de mercados, COM312_3 (Real decreto 109/2008,
do 1 de febreiro):

— UC0993_3: preparar a informacion e 0s instrumentos necesarios para a inves-
tigacion de mercados.

— UC0997_3: colaborar na analise e na obtencion de conclusiéns a partir da in-
vestigacion de mercados.

d) Organizacion e xestion de almacéns, COM318_3 (Real decreto 109/2008, do
1 de febreiro):

— UC1014_3: organizar o almacén de acordo cos criterios e cos niveis de activi-
dade previstos.

— UC1015_2: xestionar e coordinar as operacions do almacén.

e) Xestion e control do aprovisionamento, COM315_3 (Real decreto 109/2008,
do 1 de febreiro):

— UC1003_3: colaborar na elaboracion do plan de aprovisionamento.

— UC1004_3: realizar o seguimento e o control do programa de aprovisionamen-
to.

f) Xestion comercial e financeira do transporte por estrada, COM651_3 (Real de-
creto 1550/2011, do 31 de outubro):

— UC2183_3: xestionar a actividade econémico-financeira do transporte por es-
trada.

Artigo 7. Contorno profesional.

1. As persoas que obtefian o titulo de técnico superior en Xestiéon de Vendas e
Espazos Comerciais han exercer a stua actividade en empresas de calquera sector
produtivo e nomeadamente do sector do comercio e o marketing publicos e priva-
dos, realizando funcions de planificacion, organizacion e xestion de actividades de
compravenda de produtos e servizos, asi como de desefio, implantacién e xestion
de espazos comerciais.

Tratase de traballadores e traballadoras por conta propia que xestionen a sua
empresa realizando actividades de compravenda de produtos e servizos, ou por
conta allea, que exerzan a sUa actividade no departamento de vendas, comercial
ou de marketing, dentro dos subsectores de:

— Industria, comercio e agricultura, nos departamentos de vendas, comercial ou
de marketing.

— Empresas de distribucion comercial por xunto e/ou polo miudo, nos departa-
mentos de compras, vendas, desefio e implantacion de espazos comerciais,
comercial ou de marketing.

— Entidades financeiras e de seguros, nos departamentos de vendas, comercial
ou de marketing.

— Empresas intermediarias no comercio como axencias comerciais, empresas
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de asesoramento comercial e xuridico, etc.
— Empresas importadoras, exportadoras e distribuidoras-comercializadoras.
— Empresas de loxistica e transporte.

— Asociacions, institucions, organismos e organizacions non gobernamentais
(ONG).

2. As ocupacions e os postos de traballo mais salientables son os seguintes:
— Xefe/a de vendas.

— Representante comercial.

— Axente comercial.

— Encargado/a de tenda.

— Encargado/a de seccion dun comercio.

— Vendedor/ora técnico/a.

— Coordinador/ora de comerciais.

— Supervisor/ora de telemarketing.

— Merchandiser.

— Escaparatista comercial.

— Desefiador/ora de espazos comerciais.

— Responsable de promocidns no punto de venda.

— Especialista en implantacion de espazos comerciais.

Artigo 8. Prospectiva do titulo no sector ou nos sectores.

1. A importancia que o sector do comercio ten en Espafia, nomeadamente en
Galicia, queda reflectida no feito de ser o sector produtivo que maior nimero de
empresas e traballadores ten. E, xa que logo, necesario que o sector do comercio
conte con profesionais con formacion suficiente en técnicas de venda, habilidades
de comunicacion e xestion de establecementos comerciais, que sexan capaces de
aproveitar as novas tecnoloxias da informacion e da comunicacion para xestionar o
cofilecemento empresarial necesario para cumprir os obxectivos comerciais fixados
pola direccion de marketing. Esta formacion é tradicionalmente autodidacta e, as
veces, pouco decisiva a hora de conseguir un posto de traballo no sector do co-
mercio. Pero actualmente o sector necesita profesionais con formacion permanen-
te e de calidade, capaces de aproveitar as oportunidades que as tecnoloxias da
informacion e da comunicacion lles brinda.

O titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais hon sé
actualiza a formacion de xestion comercial, senén que a amplia dentro do ambito
da xestidbn de compras e proporciona formacion especifica de vendas e de organi-
zacién de equipos de venda, ademais de incluir unha formacion mais ampla en
xestion de espazos comerciais, incidindo no desefio do establecemento e dos es-
caparates. Tamén se incorpora a actualizacion necesaria nas novas tecnoloxias da
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informacién, imprescindibles como medio de comunicacién entre a empresa co-
mercial e 0 seu contorno.

2. As funcions das persoas co titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e
Espazos Comerciais no posto de traballo estaran afectadas de xeito considerable
pola aplicacion xeneralizada das novas tecnoloxias as tarefas administrativas e de
xestion de actividades, que se aplican fundamentalmente a:

— Procesos de planificacion, organizacion, xestion e control das actividades de
comercio.

— Procesos de xestién administrativa do comercio.

— Procesos de comercializacion dos produtos e servizos.
— Comunicacion coa clientela.

— Tratamento e andlise da informacion recibida.

— Control de calidade dos servizos prestados.

— Métodos de organizacion do traballo.

3. Os cambios tecnoloxicos de caracter dixital que se produciron nos ultimos
anos, nomeadamente no ambito das telecomunicacions a nivel mundial coa xene-
ralizacion do uso de internet, provocou un fluxo adicional de informacion que deben
aproveitar as empresas do sector comercial para xerar valor engadido na calidade
dos produtos e dos servizos ofrecidos, asi como unha maior eficacia na sua rela-
cion con outras empresas e/ou coa clientela, entre as que se poden mencionar:

— Uso xeneralizado de internet para realizar comunicacions e xestions a traves
de correo electronico.

— Uso de medios e sistemas de comunicacion dixitais para desenvolver accions
de marketing.

— Uso de medios de comunicacion seguros para realizar transaccions comer-
ciais e xestion de documentos de xeito fiable, seguro e confidencial.

4. En consecuencia, o perfil profesional do titulo dentro do sector do comercio
marca unha evolucion cara as competencias que non so6 lle acheguen ao sector
eficiencia técnica e econdmica, senon que tamén logren a incorporacion e o apro-
veitamento das novas tecnoloxias no funcionamento das empresas do sector co-
mercial, para conseguir un comercio mais xusto, transparente e equitativo.

CAPITULO Il
Ensinanzas do ciclo formativo e parametros basicos de contexto

Artigo 9. Obxectivos xerais.
Os obxectivos xerais do ciclo formativo de grao superior de Xestion de Vendas e
Espazos Comerciais son 0s seguintes:

a) Coiecer e valorar as fontes e os produtos financeiros dispoiiibles, tales como
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créditos, préstamos e outros instrumentos financeiros, asi como as posibles sub-
vencions, e seleccionar os mais convenientes para a empresa, analizando a infor-
macion contable e avaliando custos, riscos, requisitos e garantias exixidas polas
entidades financeiras, para obter os recursos financeiros necesarios no desenvol-
vemento da actividade.

b) Elaborar informes de base e briefings, analizando e definindo as estratexias
comerciais das variables de marketing mix, para asistir na elaboracion e no segui-
mento das politicas e plans de marketing.

c) Utilizar as novas tecnoloxias da comunicacion a través de internet, construin-
do, aloxando e mantendo paxinas web corporativas e xestionando os sistemas de
comunicacion dixitais, para planificar e realizar accions de marketing dixital.

d) Desefiar plans de investigacion comercial, determinando as necesidades de
informacion e recollendo os datos secundarios e primarios necesarios para obter e
organizar informacion fiable dos mercados.

e) Elaborar informes comerciais, analizando a informacion obtida do mercado
mediante a aplicacion de técnicas estatisticas, para establecer un sistema de in-
formacion de marketing (SIM) eficaz.

f) Determinar os elementos exteriores e interiores que permitan conseguir a ima-
xe e 0s obxectivos comerciais desexados, para organizar e supervisar a implanta-
cion de espazos comerciais.

g) Definir as especificacions de desefio e materiais que consigan transmitir a
Imaxe corporativa da empresa ou da marca, para organizar e supervisar a montaxe
de escaparates de espazos comerciais.

h) Determinar a amplitude e a profundidade da variedade de produtos e a sua si-
tuacion na superficie de venda, asignando recursos materiais e humanos segundo
criterios de eficacia, para organizar e controlar a implantacién de produtos e/ou
Servizos.

i) Determinar o plan de campafias promocionais, seleccionando e formando re-
cursos humanos, para organizar e controlar o desenvolvemento de accidons promo-
cionais en espazos comerciais.

j) Definir os argumentarios de venda e as liflas de actuacion comercial, analizan-
do a informacién procedente da clientela, a rede de vendas, o briefing do produto e
o sistema de informacién de mercados, para elaborar o plan de vendas.

k) Negociar e pechar contratos de compravenda coa clientela, utilizando técnicas
de venda axeitadas e prestan un servizo de calidade, para xestionar a comerciali-
zaciéon e a venda de produtos e/ou servizos, asi como a atencion a clientela.

l) Dimensionar o equipo de vendas, fixando os criterios de seleccién, formacion,
motivacion e remuneracion do persoal vendedor, liderando e organizando o equipo
e establecendo as medidas de seguimento e control da sta actuacién comercial,
para xestionar a forza de vendas.

m) Analizar as necesidades de materiais e de recursos nos plans de producion e
distribucidn, e programar seus fluxos consonte os obxectivos, 0s prazos e a calida-

Paxina 14 de 123



de do proceso, para realizar e controlar o aprovisionamento de materiais e merca-
dorias.

n) Analizar os procesos de almacenaxe e os métodos de xestion de existencias
aplicables na organizacion dun almacén, valorando a distribucién interna e o sis-
tema de manipulaciéon das mercadorias, e aplicando a normativa en materia de se-
guridade e hixiene, garantindo a sua integridade e aproveitando optimamente os
recursos dispofiibles, para organizar a almacenaxe das mercadorias.

i) Xestionar en inglés as relacions coa clientela e con provedores/as, organis-
mos publicos, banca e demais operadores que intervefien nas actividades comer-
ciais.

0) Analizar e utilizar os recursos e as oportunidades de aprendizaxe que se rela-
cionan coa evolucién cientifica, tecnoloxica e organizativa do sector, e coas tecno-
loxias da informacion e da comunicacion, para manter o espirito de actualizacion e
se adaptar a novas situacions laborais e persoais.

p) Desenvolver a creatividade e o espirito de innovacion para responder aos re-
tos que se presenten nos procesos e na organizacion do traballo e da vida persoal.

g) Tomar decisions fundamentadas, analizando as variables implicadas, inte-
grando saberes de distinto ambito e aceptando os riscos e a posibilidade de equi-
vocacion, para afrontar e resolver situacions, problemas ou continxencias.

r) Desenvolver técnicas de liderado, motivacion, supervision e comunicacion en
contextos de traballo en grupo, para facilitar a organizacion e a coordinacion de
equipos de traballo.

s) Aplicar estratexias e técnicas de comunicacion, adaptdndose aos contidos
gue se vaian transmitir, & finalidade e as caracteristicas das persoas receptoras,
para asegurar a eficacia nos procesos de comunicacion.

t) Avaliar situacions de prevencion de riscos laborais e de proteccion ambiental,
propondo e aplicando medidas de prevencion persoais e colectivas, de acordo coa
normativa aplicable nos procesos de traballo, para garantir ambitos seguros.

u) Identificar e propor as acciéns profesionais necesarias, para dar resposta a
accesibilidade e ao desefio universais.

v) ldentificar e aplicar parametros de calidade nos traballos e nas actividades
gue se relacionan no proceso de aprendizaxe, para valorar a cultura da avaliacion
e da calidade e ser quen de supervisar e mellorar procedementos de xestion de
calidade.

w) Utilizar procedementos relacionados coa cultura emprendedora, empresarial
e de iniciativa profesional, para realizar a xestion basica dunha peguena empresa
ou emprender un traballo.

X) Recofiecer os dereitos e 0s deberes como axente activo na sociedade, tendo
en conta o marco legal que regula as condiciéns sociais e laborais, para participar
na cidadania democrética.

y) Analizar e valorar a participacion, o respecto, a tolerancia e a igualdade de
oportunidades, para facer efectivo o principio de igualdade entre mulleres e homes.
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Artigo 10. Mdédulos profesionais.

Os médulos profesionais do ciclo formativo de grao superior de Xestion de Ven-
das e Espazos Comerciais, que se desenvolven no anexo |, son os que se relacio-
nan:

— MPO0179. Inglés.

— MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa.

— MP0625. Loxistica de almacenamento.

— MP0626. Loxistica de aprovisionamento.

— MP0926. Escaparatismo e desefio de espazos comerciais.

— MP0927. Xestion de produtos e promocions no punto de venda.
— MP0928. Organizacion de equipos de vendas.

— MP0929. Técnicas de venda e negociacion.

— MP0930. Politicas de marketing.

— MP0931. Méarketing dixital.

— MP0932. Proxecto de xestion de vendas e espazos comerciais.
— MP0933. Formacién e orientacion laboral.

— MP0934. Formacion en centros de traballo.

— MP1010. Investigacion comercial.

Artigo 11. Espazos e equipamentos.

1. Os espazos e 0s equipamentos minimos necesarios para o desenvolvemento
das ensinanzas do ciclo formativo de grao superior de Xestion de Vendas e Espa-
zos Comerciais son os establecidos no anexo Il.

2. Os espazos formativos establecidos respectaran a normativa sobre preven-
cion de riscos laborais, a normativa sobre seguridade e saude no posto de traballo,
e cantas outras normas sexan de aplicacion.

3. Os espazos formativos establecidos poden ser ocupados por diferentes gru-
pos de alumnado que curse 0 mesmo ou outros ciclos formativos, ou etapas edu-
cativas.

4. Non cdmpre que os espazos formativos identificados se diferencien mediante
pechamentos.

5. A cantidade e as caracteristicas dos equipamentos que se inclien en cada
espazo debera estar en funcion do nimero de alumnos e alumnas, e han ser os
necesarios e suficientes para garantir a calidade do ensino e a adquisicion dos re-
sultados de aprendizaxe.

6. O equipamento dispora da instalacion necesaria para o seu correcto funcio-
namento, cumprira as normas de seguridade e prevencion de riscos, e cantas ou-
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tras sexan de aplicacion, e respectaranse 0s espazos ou as superficies de seguri-
dade que exixan as maguinas en funcionamento.

Artigo 12. Profesorado.

1. A docencia dos modulos profesionais que constitien as ensinanzas do ciclo
formativo de grao superior de Xestion de Vendas e Espazos Comerciais corres-
pondelle ao profesorado do corpo de catedraticos e catedraticas de ensino secun-
dario, do corpo de profesorado de ensino secundario e do corpo de profesorado
técnico de formaciéon profesional, segundo proceda, das especialidades estableci-
das no anexo Il A).

2. As titulacidns requiridas para acceder aos corpos docentes citados son, con
caracter xeral, as establecidas no artigo 13 do Real decreto 276/2007, do 23 de
febreiro, polo que se aproba o regulamento de ingreso, accesos e adquisicion de
novas especialidades nos corpos docentes a que se refire a Lei organica 2/2006,
do 3 de maio, de educacion, e se regula o réxime transitorio de ingreso a que se
refire a disposicion transitoria decimo sétima da devandita lei. As titulacions equiva-
lentes as anteriores para efectos de docencia, para as especialidades do profeso-
rado, son as recollidas no anexo Il B).

3. As titulacions requiridas para a imparticion dos modulos profesionais que for-
men o titulo, para o profesorado dos centros de titularidade privada ou de titulari-
dade publica doutras administracions distintas das educativas, concrétanse no
anexo Il C).

A conselleria con competencias en materia de educacion establecerd un proce-
demento de habilitacion para exercer a docencia, no que se exixira 0 cumprimento
dalgun dos seguintes requisitos:

— Que as ensinanzas conducentes as titulacions citadas engloben os obxectivos
dos modulos profesionais.

— Se os devanditos obxectivos non estiveran incluidos, ademais da titulacion
debera acreditarse mediante certificacion unha experiencia laboral de, polo
menos, tres anos no sector vinculado a familia profesional, realizando activi-
dades produtivas en empresas relacionadas implicitamente cos resultados de
aprendizaxe.

CAPITULO IV

Accesos e vinculacion a outros estudos, e correspondencia de modulos pro-
fesionais coas unidades de competencia

Artigo 13. Preferencias para o acceso ao ciclo formativo de grao superior de
Xestion de Vendas e Espazos Comerciais, en relacion coas modalidades e as
materias de bacharelato cursadas.

Ter& preferencia para acceder ao ciclo formativo de grao superior de Xestion de
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Vendas e Espazos Comerciais 0 alumnado que cursara a modalidade de bachare-
lato de Humanidades e Ciencias Sociais.

Artigo 14. Acceso e vinculacion a outros estudos.

1. O titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais per-
mite 0 acceso directo para cursar calquera outro ciclo formativo de grao superior,
nas condicions de admision que se establezan.

2. O titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais per-
mite o0 acceso directo as ensinanzas conducentes aos titulos universitarios de grao
nas condiciéns de admisién que se establezan.

3. Para os efectos de facilitar o réxime de validacions entre o titulo de técnico
superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais e as ensinanzas universita-
rias de grao, asignanse 120 créditos ECTS distribuidos entre os moédulos profesio-
nais do ciclo formativo de grao superior de Xestion de Vendas e Espazos Comer-
ciais.

Artigo 15. Validacions e exencions.

1. As validacions de médulos profesionais dos titulos de formacion profesional
establecidos ao abeiro da Lei organica 1/1990, do 3 de outubro, de ordenacion xe-
ral do sistema educativo, cos modulos profesionais do titulo de técnico superior en
Xestién de Vendas e Espazos Comerciais, establécense no anexo IV.

2. As persoas que tiveran superado o modulo profesional de Formacién e orien-
tacion laboral, ou 0 modulo profesional de Empresa e iniciativa emprendedora, en
calquera dos ciclos formativos correspondentes aos titulos establecidos ao abeiro
da Lei organica 2/2006, do 3 de maio, de educacion, teran validados os devanditos
modulos en calquera outro ciclo formativo establecido ao abeiro da mesma lei.

3. As persoas que obtiveran a acreditacion de todas as unidades de competen-
cia incluidas no titulo, mediante o procedemento establecido no Real decreto
1224/2009, do 17 de xullo, de recoifiecemento das competencias profesionais ad-
guiridas por experiencia laboral, poderan validar o médulo de Formacién e orienta-
cion laboral sempre que:

— Acrediten, polo menos, un ano de experiencia laboral.

— Estean en posesion da acreditacion da formacion establecida para o desem-
pefio das funcions de nivel basico da actividade preventiva, expedida de acor-
do co disposto no Real decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se aproba
o regulamento dos servizos de prevencion.

4. De acordo co establecido no artigo 39 do Real decreto 1147/2011, do 29 de
xullo, polo que se establece a ordenacién xeral da formacion profesional do siste-
ma educativo, podera determinarse a exencién total ou parcial do médulo profesio-
nal de Formacion en centros de traballo pola sta correspondencia coa experiencia
laboral, sempre que se acredite unha experiencia relacionada co ciclo formativo de
grao superior de Xestion de Vendas e Espazos Comerciais, nos termos previstos
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no devandito artigo.

Artigo 16. Correspondencia dos modulos profesionais coas unidades de
competencia para a sta acreditacion, validacion ou exencion.

1. A correspondencia das unidades de competencia cos moédulos profesionais
gue forman as ensinanzas do titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e
Espazos Comerciais para a sta validacion ou exencion queda determinada no
anexo V A).

2. A correspondencia dos mdédulos profesionais que forman as ensinanzas do ti-
tulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais coas unida-
des de competencia para a sua acreditacion queda determinada no anexo V B).

CAPITULO V
Organizacion da imparticion

Artigo 17. Distribucion horaria.

Os moédulos profesionais do ciclo formativo de grao superior de Xestion de Ven-
das e Espazos Comerciais organizaranse polo réxime ordinario segundo se esta-
blece no anexo VI.

Artigo 18. Unidades formativas.

1. Consonte o artigo 10 do Decreto 114/2010, do 1 de xullo, polo que se estable-
ce a ordenacién xeral da formacion profesional no sistema educativo de Galicia, e
coa finalidade de promover a formacion ao longo da vida e servir de referente para
a sua imparticion, establécese no anexo VIl a division de determinados modulos
profesionais en unidades formativas de menor duracion.

2. A conselleria con competencias en materia de educacion ha determinar os
efectos académicos da division dos mdédulos profesionais en unidades formativas.

Artigo 19. Médulo de Proxecto.

1. O mddulo de Proxecto incluido no curriculo do ciclo formativo de grao superior
de Xestion de Vendas e Espazos Comerciais ten por finalidade a integracion efec-
tiva dos aspectos mais salientables das competencias profesionais, persoais e so-
ciais caracteristicas do titulo que se abordaran no resto dos mdodulos profesionais,
Xunto con aspectos relativos ao exercicio profesional e & xestion empresarial. Or-
ganizarase sobre a base da titoria individual e colectiva. A atribucion docente sera
a cargo do profesorado que imparta docencia no ciclo formativo.

2. Desenvolverase logo da avaliacidon positiva de todos os médulos profesionais
de formacion no centro educativo, coincidindo coa realizacion dunha parte do mé6-
dulo profesional de Formacion en centros de traballo e avaliarase logo de cursado
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este, co obxecto de posibilitar a incorporaciéon das competencias adquiridas nel.

Disposicidon adicional primeira. Oferta nas modalidades semipresencial e a
distancia do titulo de técnico superior en Xestién de Vendas e Espazos Co-
merciais.

A imparticion das ensinanzas dos modulos profesionais do ciclo formativo de
grao superior de Xestion de Vendas e Espazos Comerciais nas modalidades semi-
presencial ou a distancia, que se ofreceran unicamente polo réxime para as perso-
as adultas, ha requirir a autorizacion previa da conselleria con competencias en
materia de educacion, conforme o procedemento que se estableza, e garantira que
o alumnado poida conseguir os resultados de aprendizaxe destes, de acordo co
disposto neste decreto.

Disposicion adicional segunda. Titulacions equivalentes e vinculacion coas
capacitacions profesionais.

1. Os titulos que se relacionan a continuacion teran os mesmos efectos profe-
sionais e académicos que o titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Es-
pazos Comerciais, establecido no Real decreto 1573/2011, do 4 de novembro, cu-
X0 curriculo para Galicia se desenvolve neste decreto:

— Titulo de técnico especialista en Almaceéens, rama Administrativa e Comercial,
da Lei 14/1970, do 4 de agosto, xeral de educacion e financiamento da refor-
ma educativa.

— Titulo de técnico especialista Comercial, rama Administrativa e Comercial, da
Lei 14/1970, do 4 de agosto, xeral de educaciéon e financiamento da reforma
educativa.

— Titulo de técnico especialista Publicidade, rama Administrativa e Comercial,
da Lei 14/1970, do 4 de agosto, xeral de educacion e financiamento da refor-
ma educativa.

— Titulo de técnico especialista en Marketing, rama Administrativa e Comercial,
da Lei 14/1970, do 4 de agosto, xeral de educacion e financiamento da refor-
ma educativa.

— Titulo de técnico especialista en Relaciéns Publicas, rama Administrativa e
Comercial, da Lei 14/1970, do 4 de agosto, xeral de educacion e financiamen-
to da reforma educativa.

— Titulo de técnico Comercial, rama Administrativa e Comercial, da Lei 14/1970,
do 4 de agosto, xeral de educacion e financiamento da reforma educativa.

— Titulo de técnico superior en Xestion Comercial e Marketing establecido polo
Real decreto 1651/1994, do 22 de xullo, cuxo curriculo para Galicia foi esta-
blecido polo Decreto 311/1999, do 28 de outubro.

2. A formacién establecida neste decreto no médulo profesional de Formacion e
orientacién laboral capacita para levar a cabo responsabilidades profesionais equi-
valentes as que precisan as actividades de nivel basico en prevencion de riscos
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laborais, establecidas no Real decreto 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se
aproba o regulamento dos servizos de prevencion.

Disposicién adicional terceira. Regulacién do exercicio da profesion.

1. Os elementos recollidos neste decreto non constitien regulacion do exercicio
de profesién regulada ningunha.

2. Asi mesmo, as equivalencias de titulacions académicas establecidas no punto
1 da disposicion adicional segunda entenderanse sen prexuizo do cumprimento
das disposicions que habilitan para o exercicio das profesions reguladas.

Disposiciéon adicional cuarta. Accesibilidade universal nas ensinanzas do ti-
tulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

1. A conselleria con competencias en materia de educacion garantira que o
alumnado poida acceder e cursar o ciclo formativo de grao superior de Xestion de
Vendas e Espazos Comerciais nas condicions establecidas na disposicion derra-
deira décima da Lei 51/2003, do 2 de decembro, de igualdade de oportunidades,
non discriminacién e accesibilidade universal das persoas con discapacidade.

2. As programaciéns didacticas que desenvolvan o curriculo establecido neste
decreto deberan ter en conta o principio de “desefio universal”. Para tal efecto, han
recoller as medidas necesarias co fin de que o alumnado poida conseguir a com-
petencia xeral do titulo, expresada a través das competencias profesionais, perso-
ais e sociais, asi como os resultados de aprendizaxe de cada un dos modulos pro-
fesionais.

3. En calquera caso, estas medidas non poderan afectar de forma significativa a
consecucion dos resultados de aprendizaxe previstos para cada un dos mdodulos
profesionais.

Disposicion adicional quinta. Autorizacion a centros privados para a imparti-
cion das ensinanzas reguladas neste decreto.

A autorizacion a centros privados para a imparticion das ensinanzas do ciclo
formativo de grao superior de Xestion de Vendas e Espazos Comerciais exixira
gue desde o inicio do curso escolar se cumpran os requisitos de profesorado, es-
pazos e equipamentos regulados neste decreto.

Disposicion adicional sexta. Desenvolvemento do curriculo.

1. O curriculo establecido neste decreto require un posterior desenvolvemento a
través das programacions didacticas elaboradas polo equipo docente do ciclo for-
mativo, consonte o establecido no artigo 34 do Decreto 114/2010, do 1 de xullo,
polo que se establece a ordenacion xeral da formacion profesional do sistema edu-
cativo de Galicia. Estas programacions concretaran e adaptaran o curriculo ao con-
torno socioecondmico do centro, tomando como referencia o perfil profesional do
ciclo formativo a través dos seus obxectivos xerais e dos resultados de aprendiza-
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xe establecidos para cada modulo profesional.

2. Os centros educativos desenvolveran este curriculo de acordo co establecido
no artigo 9 do Decreto 79/2010, do 20 de maio, para o plurilingliismo no ensino non
universitario de Galicia.

Disposicién transitoria Unica. Centros privados con autorizacion para impar-
tir o ciclo formativo de grao superior correspondente ao titulo de técnico su-
perior en Xestion Comercial e Marketing, ao abeiro da Lei organica 1/1990, do
3 de outubro.

A autorizacion concedida aos centros educativos de titularidade privada para im-
partir as ensinanzas a que se fai referencia no Decreto 311/1999, do 28 de outu-
bro, polo que se establece o curriculo do ciclo formativo de grao superior corres-
pondente ao titulo de técnico superior en Xestion Comercial e Marketing, entende-
rase referida as ensinanzas reguladas neste decreto.

Disposicidn derrogatoria Unica. Derrogacién de normas.

Queda derrogado o Decreto 311/1999, do 28 de outubro, polo que se establece
o curriculo do ciclo formativo de grao superior correspondente ao titulo de técnico
superior en Xestion Comercial e Marketing, e todas as disposicions de igual ou in-
ferior rango que se opofian ao disposto neste decreto, sen prexuizo do establecido
na disposicion derradeira primeira.

Disposicion derradeira primeira. Implantacion das ensinanzas recollidas nes-
te decreto.

1. No curso 2015-2016 implantarase o primeiro curso polo réxime ordinario e
deixara de impartirse o primeiro curso das ensinanzas a que se fai referencia no
Decreto 311/1999, do 28 de outubro, polo que se establece o curriculo do ciclo
formativo de grao superior correspondente ao titulo de técnico superior en Xestion
Comercial e Marketing.

2. No curso 2016-2017 implantarase o segundo curso polo réxime ordinario e
deixara de impartirse o segundo curso das ensinanzas a que se fai referencia no
Decreto 311/1999, do 28 de outubro, polo que se establece o curriculo do ciclo
formativo de grao superior correspondente ao titulo de técnico superior en Xestion
Comercial e Marketing.

3. No curso 2015-2016 implantaranse as ensinanzas reguladas neste decreto
polo réxime para as persoas adultas.

Disposicion derradeira segunda. Desenvolvemento normativo.

1. Autorizase a persoa titular da conselleria con competencias en materia de
educacion para ditar as disposicions que sexan necesarias para a execucion e o
desenvolvemento do establecido neste decreto.
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2. Autorizase a persoa titular da conselleria con competencias en materia de
educacion para modificar o anexo Il B), relativo a equipamentos, cando por razons
de obsolescencia ou actualizacion tecnoléxica asi se xustifique.

Disposicion derradeira terceira. Entrada en vigor.

Este decreto entrara en vigor o dia seguinte ao da sua publicacién no Diario Ofi-
cial de Galicia.

Santiago de Compostela, __ de de dous mil quince.

Alberto Nufez Feijoo
Presidente

Roman Rodriguez Gonzalez
Conselleiro de Cultura, Educaciéon e Ordenacion Universitaria
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1.1 Modulo profesional: Inglés

= Equivaenciaen créditos ECTS. 7.
= Cbdigo: MP0179.
Duracion: 160 horas.

1.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Recoriece informacion profesional e cotia contida en discursos orais emitidos por
calquera medio de comunicacion en lingua esténdar, e interpreta con precision o conti-
do da mensaxe.

CA1.1. Identificouse aidea principal da mensaxe.

CA1.2. Recorieceuse a finalidade de mensaxes radiofonicas e doutro material grava-
do ou retransmitido pronunciado en lingua estandar, e identificouse o estado de ani-
mo e o ton da persoa falante.

CA1.3. Extraeuse informacion de gravacions en lingua estandar rel acionadas coa vi-
dasocial, profesional ou académica.

CA1.4. Identificironse os puntos de vista e as actitudes da persoa falante.

CAL5. Identificaronse as ideas principais de declaracions e de mensaxes sobre te-
mas concretos e abstractos, en lingua estandar e cun ritmo normal.

CA1.6. Comprendeuse con todo detalle o que se di en lingua estandar, mesmo nun
ambiente con ruido de fondo.

CAL.7. Extraéronse as ideas principais de conferencias, charlas e informes, e dou-
tros xeitos de presentacion académica e profesional linguisticamente complexos.

CA1.8. Tomouse conciencia da importancia de comprender globalmente unha men-
saxe, mesmo sen entender todos 0s seus el ementos.

RA2. Interpreta informacion profesional contida en textos escritos complexos e analiza
comprensivamente os seus contidos.

CA2.1. Léronse cun ato grao de independencia textos de diverso tipo, adaptando o
estilo e avelocidade da lectura as finalidades, e utilizaronse fontes de referencia aca-
idas de xeito selectivo.

CAZ2.2. Interpretouse a correspondencia relativa a siia especialidade e captouse doa-
damente o significado esencial.

CA2.3. Interpretaronse con todo detalle textos extensos e de relativa complexidade
relacionados ou non coa sla especiaidade, con posibilidade de volver ler as sec-
ciéns dificiles.

CAZ2.4. Relacionouse 0 texto co ambito do sector a que serefira.

CAZ2.5. Identificouse con rapidez o contido e a importancia de noticias, artigos e in-
formes sobre unha ampla serie de temas profesionais, e decidiuse sobre a oportuni-
dade dunha andlise méis fonda

CAZ2.6. Redlizéronse traduciéns de textos complexos utilizando material de apoio,
en caso necesario.

CAZ2.7. Interpretaronse mensaxes técnicas recibidas a través de soportes teleméticos
(correo eectronico, fax, etc.).
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CA2.8. Interpretaronse instrucions extensas e complexas que estean dentro da sla
especiaidade.

RA3. Emite mensaxes orais claras e ben estruturadas, e analiza o contido da situacion,
adapténdose ao rexistro linguistico da persoa interlocutora.

CA3.1. Identificaronse os rexistros utilizados para a emision da mensaxe.

CA3.2. Expresouse con fluidez, precision e eficacia sobre unha ampla serie de temas
xerais, académicos, profesionais ou de lecer, marcando con claridade a relacion en-
tre asideas.

CA3.3. Comunicouse espontaneamente e adoptouse un nivel de formalidade ade-
cuado &s circunstancias.

CA3.4. Utilizaronse normas de protocol o en presentacions formais e informais.
CA3.5. Utilizouse correctamente a terminol oxia da profesion.

CA3.6. Expresaronse e defendéronse con claridade puntos de vista e achegaronse
explicaciéns e argumentos axeitados.

CA3.7. Describiuse e determinouse a secuencia dun proceso de traballo da stia com-
petencia.

CA3.8. Argumentouse con todo detalle a eleccion dunha determinada opcion ou dun
procedemento de traballo elixido.

CA3.9. Salicitouse a reformulacién do discurso ou dunha parte del, en caso necesa-
ro.

RAA4. Elabora documentos e informes propios do sector e relaciona os recursos linglis-
ticos cos seus propositos.

CAA4.1. Redactaronse textos claros e detallados sobre unha variedade de temas rela-
cionados coa slia especialidade, para 0 que se sintetizaron e se avaliaron as informa-
cions e os argumentos procedentes de varias fontes.

CAA4.2. Organizouse a informacién con correccion, precision, coherencia e cohesion
e solicitouse ou facilitouse informacion xeral ou detallada.

CAA4.3. Redactaronse informes onde se salienten os aspectos significativos e se ofre-
zan detalles relevantes que sirvan de apoio.

CA4.4. Formalizouse documentacion especifica do seu campo profesional.

CAA4.5. Aplicaronse as formulas establecidas e 0 vocabulario especifico na formali-
zacion de documentos.

CAA4.6. Resumironse artigos, manuais de instrucions e outros documentos escritos, e
utilizouse un vocabulario amplo para evitar a repeticion frecuente.

CAA4.7. Utilizaronse as férmulas de cortesia propias do documento que se elabore.

RADB5. Aplica actitudes e comportamentos profesionais en situacions de comunicacion e
describe as relacions tipicas caracteristicas do pais dalinguainglesa

CAb5.1. Definironse os trazos mais salientables dos costumes e dos usos da comuni-
dade onde se fale alinguainglesa.

CAb.2. Describironse os protocol os e as normas de relacion socia propios do pais.
CAbL.3. Identificaronse os valores e as crenzas da comunidade en que se fae lingua
inglesa.

CAb5.4. Identificaronse os aspectos socioprofesionais propios do sector en calquera
tipo de texto.
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CAbL.5. Aplicaronse os protocolos e as normas de relacion socia do pais de lingua
inglesa.
CAb.6. Recoriecéronse os marcadores linguisticos da procedencia rexional .

1.1.2 Contidos basicos

BC1. Andlise de mensaxes orais

BC2.

Comprension de mensaxes profesionais e cotiés.

Mensaxes directas, telefonicas, radiofonicas e gravadas.
Terminol oxia especifica do sector.
Ideas principais e secundarias.

Recursos gramaticais. tempos verbais, preposicions, "phrasal verbs', locucions, ex-
presion da condicién e dubida, uso davoz pasiva, oraciéns de relativo, estilo indirec-
to e verbos modais.

Outros recursos linguisticos: acordos e desacordos, hipéteses e especulacions, opi-
nions e consellos, persuasion e advertencia.

Acentos de lingua oral.

Interpretacion de mensaxes escritos

Comprension de mensaxes, textos, e artigos basicos profesionais e cotians.

Soportes telematicos: fax, correo electronico e burofax.

Terminoloxia especifica do sector. "False friends'

Ideas principais e secundarias.

Recursos gramaticais: tempos verbais, preposicions, "phrasal verbs', | wish + pasa
do simple ou perfecto, | wish + would, If only; uso da voz pasiva, oraciéns de rel ati-
VO, estilo indirecto e verbos modais.

Relacions |0xicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finaidade e
resultado.

Relacions temporais. anterioridade, posterioridade, simultaneidade.

BC3. Producion de mensaxes orais

Mensaxes orais.

Rexistros utilizados na emisién de mensaxes orais.

Terminoloxia especifica do sector. "False friends'

Recursos gramaticais. tempos verbais, preposicions, "phrasal verbs', locucions, ex-
presion da condicién e dubida, uso davoz pasiva, oraciéns de relativo, estilo indirec-
to e verbos modais.

Outros recursos linguisticos: acordos e desacordos, hipéteses e especulacions, opi-
nions e consellos, persuasion e advertencia.

Fonética. Sons e fonemas vocalicos, e as sias combinaciéns. Sons e fonemas conso-
nanticos, e as slias agrupacions.

Marcadores linguisticos de relacions sociais, normas de cortesia e diferenzas de re-
Xistro.
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1.1.3

= Mantemento e seguimento do discurso oral.

Toma, mantemento e cesion da quenda de palabra.
Apoio, demostracion de entendemento, peticion de aclaracion, etc.
Entoacion como recurso de cohesion do texto oral: uso dos patrons de entoacion.

BC4. Emisién de textos escritos

= Expresion e formalizacion de mensaxes e textos profesionais e cotians.

Curriculo e soportes telematicos. fax, correo electronico e burofax.
Terminol oxia especifica do sector.
Idea principal e ideas secundarias.

Recursos gramaticais. tempos verbais, preposicions, "phrasal verbs®, verbos modais,
locucidns, uso da voz pasiva, oracions de relativo e estilo indirecto.

Relacions |dxicas. oposicidn, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidade e
resultado.

= Relacions temporais: anterioridade, posterioridade e simultaneidade.

= Coherenciatextud:

BCS.

Adecuacién do texto ao contexto comunicativo.

Tipo e formato de texto.

Variedade de lingua. Rexistro.

Seleccion |éxica, de estruturas sintécticas e de contido salientable.

Inicio do discurso e introducion do tema. Desenvolvemento e expansion.
Exemplificacion.

Conclusion e/ou resumo do discurso.

Uso dos signos de puntuacion.

Identificacion e interpretacion dos elementos culturais mais significativos dos pai-

ses de lingua inglesa

= Valoracion das normas socioculturais e protocol arias nas relacions internacionais.

= Uso dos recursos formais e funcionais en situaciéns que regquiren un comportamento
socioprofesional, co fin de proxectar unha boaimaxe da empresa.

= Recofiecemento da lingua inglesa para afondar en cofiecementos que resulten de intere-
se ao longo davida persoal e profesional.

= Uso de rexistros axeitados segundo o contexto da comunicacion, o/ainterlocutor/orae a
intencion deste/a.

Orientacions pedagoéxicas

Este modulo profesional contén a formacion necesaria para que o alumnado adquira as
competencias que |le permitan comunicarse en inglés no desenvolvemento das actividades
profesionais propias do nivel formativo desta titulacion de técnico superior, neste sector.

Trétase dun médulo eminentemente procedemental, no que se desenvolve a competen-
cia comunicativa en inglés necesaria no contexto profesional, tanto a nivel oral como a ni-
vel escrito.
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A competencia comunicativa en inglés ten que ver tanto coas relacions interpersoais
como co manexo da documentacion propia do sector.

A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais i), 0), p), q), 1), 9), t),
u), v) eXx) do ciclo formativo, e as competenciask), |), m), n), i), 0), p) er).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médul o estén rel acionadas con:

— Utilizacion da lingua inglesa tanto a nivel oral como a nivel escrito, en todo o de-
senvolvemento deste médulo.

— Introducién do vocabulario inglés correspondente a terminol oxia especifica do sec-
tor.

— Seleccion e execucion de estratexias didacticas que incorporen 0 uso do idioma in-
glés en actividades propias do sector profesional.

— Utilizacion das técnicas de comunicacion para potenciar o traballo en equipo.
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1.2 Modulo profesional: Xestion econdémicae
financeira da empresa

= Equivalenciaen créditos ECTS: 12.
= Cbdigo: MP0623.
= Duracion: 187 horas.

1.2.1 Unidade formativa 1: Iniciativa emprendedora e formas xuridicas
da empresa

= Caodigo: MP0623 14.
= Duracién: 30 horas.

1.2.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RA1. Compilainformacion sobre iniciativas emprendedoras e oportunidades de crea-
cion de empresas, para 0 que valora o impacto sobre o ambito de actuacion, incorpo-
rando valores éticos.

— CAL.1. Avdiéaronse os conceptos de cultura emprendedora e de innovacion, e a siia
importancia como fonte de creacion de emprego e benestar social.

— CAL1.2. Vaorouse a importancia da iniciativa individual, a creatividade, a forma-
cion, aresponsabilidade e a colaboracion parater éxito na actividade emprendedora.

— CAL.3. Describironse individualmente as funcions basicas da empresa e analizéron-
se todas en conxunto como un sistemaintegral.

— CAL1.A4. Identificronse os principais compofientes do contexto xeral (econémico, so-
cial, demogréfico e cultural) que rodea a empresa.

— CALS5. Avaliaronse os conceptos de cultura empresarial e imaxe corporativa, e astiia
relacion cos obxectivos empresariais.

— CAL1.6. Recofieceuse o fendmeno da responsabilidade social da empresa e a stiaim-
portancia como elemento de estratexia empresarial.

— CAL.7. ldentificaronse practicas que incorporan valores éticos sociais, e de econo-
mia sustentable.

— CAL1.8. Levouse a cabo un estudo de viabilidade econdmica e financeira dunha pe-
guena ou mediana empresa.
= RAZ2. Establece a forma xuridica da empresa axustandose & normativa e ao seu contex-
to.

— CA2.1. Analizouse 0 concepto de persoa empresaria e 0s requisitos esixidos para ac-
tuar como tal.

— CA2.2. Avalidronse as formas xuridicas das empresas.

— CA2.3. Obtivose informacion sobre as posibles axudas e subvenciéns oficiais paraa
creacion dunha empresa.

— CA2.4. Seleccionouse, a partir dun estudo comparativo, a forma xuridica mais axei-
tada, valorando os custos, a responsabilidade e as obrigas xuridicas.
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— CA2.5. Determinaronse os tramites xuridicos e administrativos que cumpra realizar

para a constitucion da empresa, a partir da informacion obtida nas administraciéns e
NOS Organi smos competentes.

— CA2.6. Calcularonse €/ou analizaronse os gastos de constitucion e posta en marcha

da empresa derivados de cada forma xuridica, consultando alexidacion.

— CAZ2.7. Determin&ronse os trdmites administrativos, as autorizacions, as licenzas e a

capacitacion profesional, de ser 0 caso, que Se requiren para a posta en marcha du-
nha empresa.

— CA2.8. ldentificaronse as obrigas laborais e fiscais derivadas do exercicio da activi-

dade econOmica da empresa.

— CA2.9. Andlizéronse as funcions de sindicatos, comités de empresa, representantes

de persoal, inspeccion de traballo e outras instituciéns sociais que intervefien no sec-
tor correspondente.

— CA2.10. Analizaronse as situacions de insolvencia, quebra e suspension de paga

mentos, e o procedemento de concurso de acredores en casos de insolvencia, asi
como a responsabilidade da persoa empresaria.

1.2.1.2 Contidos basicos

BC1. Compilacion de informacién sobre iniciativas emprendedoras e oportunidades de
creacion de empresas

Cultura emprendedora no ambito da empresa: UE, Espafia e Galicia.

Plan de empresa: idea de negocio.

Factores clave das persoas emprendedoras: iniciativa, creatividade e formacion.
Funciéns béasicas da empresa e a slia responsabilidade social.

A empresa como sistema e as stlas rel acions coa sociedade.

Andlise do contexto xeral e especifico dunha pequena ou mediana empresa.

Relacidns da pequena ou mediana empresa co seu contexto e co conxunto da socieda-
de.

BC2. Establecemento da forma xuridica dunha empresa

Definicion de empresa.

Empresaindividual: responsabilidade xuridica e obrigas formais.
Sociedades civis e comunidades de bens.

Sociedade mercantil: tipos de sociedades.

Sociedade an6nima, sociedade limitada, etc.

Sociedades |aborais: andnimae limitada.

Cooperativas de traballo asociado e cooperativas de transporte.
Organismos e institucions con competencias no ambito do transporte.

Constitucion e posta en marcha da empresa: requisitos, obrigas formais e tramites que
se deben readlizar.

Paxina 30 de 123



= Subvencions oficiais e axudas para a constitucion e posta en marcha dunha empresa.

= QObrigasfiscais e laborais da empresa.

1.2.2 Unidade formativa 2: Financiamento

= Caodigo: MP0623 24.
= Duracion: 56 horas.

1.2.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Organiza os tramites para a obtencion dos recursos necesarios para o financia-
mento dos investimentos e as subministracions, con avaliacion das aternativas finan-
ceiras posibles.

CA1.1. Identificaronse os organismos que informan sobre a obtencion de axudas e
subvencions publicas para a adquisicion e arenovacion de activos.

CA1.2. Obtivose informacion sobre os instrumentos financeiros e de crédito mais
habituais para o financiamento dos investimentos e demai s operacions da empresa.

CA1.3. Analizouse informacién sobre o procedemento, os requisitos, as garantias e a
documentacién que se esixen para obter un crédito ou un préstamo nunha entidade
financeira.

CA1.4. Calcularonse os custos e analizaronse 0s requisitos e as garantias esixidas
nas operacions de “leasing” e “renting”, para a compra de elementos do inmobiliza-
do, como vehiculos e similares.

CAL5. Diferenciaronse os conceptos de xuro nominal, xuro efectivo e taxa anual
equivalente (TAE), tanto en investimentos como en instrumentos financeiros (prés-
tamos e créditos).

CA1.6. Calculdronse os custos e as cotas de amortizacion dun préstamo mediante os
sistemas de amortizacion mais utilizados.

CA1.7. Seleccionouse a alternativa financeira mais vantaxosa para a adquisicion de
diversos activos, como vehiculos e maguinaria, en funcién de custos, riscos e garan-
tias.

CA1.8. Analizouse o procedemento e as condicions para solicitar os avais, as fianzas
e as garantias bancarias que se requiren para realizar determinadas operacions de
transporte especial.

CA1.9. Utilizéronse follas de cdlculo para analizar, mediante as funcions oportunas,
as operacions financeiras.

= RAZ2. Determina as formalidades para a compravenda e€/ou o alugamento dos activos
da empresa (vehiculos e outros elementos), para o que analiza as necesidades de inves-
timentos e subministracions, e os recursos financeiros necesarios.

CA2.1. Determinaronse as necesidades de activos da empresa (vehiculos, instala
ciéns, maguinaria, etc.) e as subministracions necesarias, en funcion dos custos e 0s
riscos existentes, e as garantias ofrecidas.

CA2.2. Analizaronse as diferenzas fundamentais entre a compravenda e o alugamen-
to dos elementos de inmobilizado necesarios para o exercicio da actividade (vehicu-
los, maguinaria, etc.).
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— CA2.3. ldentificaronse as variables dun plan de investimento, diferenciando o finan-

ciamento propio e o aleo, e a recuperacion dos investimentos a curto e alongo pra-
Zo.

— CAZ2.4. Determinaronse as necesidades de subministracions e de servizos de mante-

mento e repostos, asi como 0s custos que se derivan dos sistemas de aprovisiona
mento.

— CA2.5. Avdiaronse plans de investimento a partir dos custos e a prevision de ingre-

SOS.

— CA2.6. Andizaronse as vantaxes e 0s inconvenientes dos tipos de mercados de acti-

VOs, asi como os de primeira e segunda man, e de alugamento de vehicul os.

— CA2.7. Contactouse en lifia e fora de lifia con provedores/as e subministradores/as

potenciais, e solicitéuselles a presentacion de ofertas e orzamentos de acordo coas
especificacions recibidas.

— CA2.8. Avdliaronse as alternativas para a adquisicion e a renovacion de elementos

de inmobilizado como vehiculos, maquinaria e instalacions, a partir da andlise com-
parativa dos orzamentos de compra e as condicions de pagamento.

1.2.2.2 Contidos basicos

BC1. Organizacion dos tramites para a obtencion de recursos financeiros

Investimento e financiamento: estrutura economica e financeira da empresa.
Necesidades de investimento naempresa

Fontes de financiamento propio e aleo. Financiamento interno e externo.
Subvenciéns oficiais e axudas financeiras a actividade da empresa.

Financiamento a longo prazo. Produtos financeiros. préstamos e emprestitos, leasing e
renting. Outras formas de financiamento.

Financiamento a curto prazo: créditos comerciais e aprazamentos de pagamento, crédi-
tos bancarios, negociacion de efectos comerciais e factoring.

Manexo dafolla de cllculo e outras aplicacions informéticas para o calculo dos custos
financeiros e a amortizacién de préstamos e outros produtos financeiros.

BC2. Formalidades para a compra e o alugamento de diversos activos, como vehiculos e
outros

Determinacién das necesidades de equipamento e investimento.
Xestion de compras e alugamento de activos como vehicul os e subministracions.

Andlise e seleccion de investimentos. Decision de compra ou alugamento de inmobili-
zados como vehiculos e outros.

Procura de provedores/as e subministradores/as: solicitude de ofertas e orzamentos.

Orzamentos e condicions de compra e de alugamento: cantidade, calidade, prezo, des-
contos, prazos de entrega, impostos, condicions de pagamento e financiamento.

Elaboracion de documentos relativos & compra e ao alugamento de elementos do equi-
pamento como vehiculos e outros, utilizando as ferramentas informaticas axeitadas.
Elaboracion de contratos e formulacién de pedidos.
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Creacion e mantemento de bases de datos de provedores/as e subministradores/as: fi-
cheiro mestre de provedores/as, altas e baixas, introducion e actuaizacion de datos, e
valoracion de provedores/as.

Utilizacién dunha aplicacion informética de xestion de compras.

1.2.3 Unidade formativa 3: Facturacion

Codigo: MP0623_34.
Duracion: 34 horas.

1.2.3.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Elabora facturas, recibos e documentos de cobramento e pagamento dos produ-
tos e dos servizos prestados, aplicando as normas mercantis e fiscais de facturacion.

— CAL1.1. Interpretaronse as normas mercantis e fiscais, e 0s usos do comercio que re-
gulan afacturacién de produtos e/ou servizos, incluindo a facturacién electronica.

— CAL.2. Identificaronse 0s impostos que gravan 0s Servizos que presta a empresa,
como o de transporte e os tipos de gravame aplicables en cada caso.

— CAL3. Interpretédronse 0s aspectos do imposto sobre o valor engadido (IVE) e as
obrigas establecidas para a facturacion de produtos e/ou servizos nacionais e inter-
nacionais.

— CALl.4. Redlizouse afacturacion da venda de produtos e/ou a prestacion de servizos,
utilizando as aplicacions informéti cas adecuadas.

— CAL5. Andizéronse as caracteristicas, 0s custos de xestion de cobramento e nego-
ciacion, e os riscos de cada medio de pagamento ou cobramento.

— CAL.6. Xestionaronse os impagamentos da clientela cumprindo os requisitos e 0s
prazos recollidos na normativa.

— CAL.7. Supervisaronse as condicions de pagamento e cobramento das operacions en
divisas.

1.2.3.2 Contidos basicos

BC1. Elaboracion de facturas, recibos e documentos de cobramento e pagamento

Elaboraciédn de orzamentos.

Facturacion de servizos e devindicacion de facturas. caracteristicas e requisitos legais,
model os e tipos de facturas, formalizacidn e expedicion de facturas.

Conservacion e rexistro de facturas de acordo coa normativa mercantil e fiscal.

Fiscalidade das operaciéns da empresa. Imposto sobre o valor engadido (IVE) e outros
tributos.

Operacions intracomunitarias: caracteristicas e facturacion dos produtos e/ou servizos.

Medios e documentos de pagamento e cobramento (cheque, transferencia bancaria, re-
cibo normalizado, letra de cambio, tarxeta de crédito, obriga de pagamento, etc.): an&
lise dos medios e dos seus riscos.

Creacion, mantemento e val oracion das bases de datos de clientela
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= Manexo dunha aplicacion informatica de facturacion.

1.2.4 Unidade formativa 4: Contabilidade e solvencia econémica

= Codigo: MP0623 44.
= Duracion: 67 horas.

1.2.4.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Xestiona o proceso contable e fiscal da empresa, aplicando a normativa mercan-
til efiscal, e os principios e as normas do Plan Xeral Contable (PXC).

CA1.1. Identificaronse os conceptos basicos do PXC: elementos patrimoniais, masas
patrimoniais e equilibrio patrimonial.

CA1.2. Diferencidronse as partidas do balance, analizando a sta relacién funcional :
activo (fixo e circulante), pasivo (fixo e circulante) e patrimonio neto.

CA1.3. Diferencidronse os conceptos de investimento, gasto e pagamento, ingreso e
cobramento.

CAl.4. Rexistraronse as operacions readizadas e calculouse o resultado, de acordo
COS principios xerais e as normas de valoracion do PXC.

CA1.5. Determinouse a amortizacion dos elementos do inmobilizado, de acordo coa
normativafiscal e o PXC.

CAL1.6. Elaboraronse as contas anuais de acordo con do PXC para as pequenas e
medianas empresas.

CAL.7. Identificironse as obrigas fiscais derivadas da aplicacion e a xestion do IVE.

CA1.8. Establecéronse as xestions que cumpra realizar para a liquidaciéon dos im-
postos que afectan a xestion da empresa.

CA1.9. Identificaronse os impostos sobre determinados elementos da empresa, asi
como as taxas, 0S canons e 0s dereitos de uso que cumpra pagar pola utilizaciéon de
determinadas infraestruturas.

CA1.10. Determinaronse as obrigas fiscais relativas aos impostos que gravan os be-
neficios, en funcion da forma xuridica da empresa: IRPF e imposto de sociedades.

CAL1.11. Utilizouse unha aplicacion informaética de contabilidade.

= RA2. Determina a rendibilidade dos investimentos e a solvencia e eficiencia da em-
presa, analizando os datos econdémicos e a informacién contabl e dispofiibles.

CA2.1. Empregéronse as aplicacions e as utilidades da informacion contable e os es-
tados financeiros para unha xestion eficaz da empresa.

CA2.2. Vaoraronse as relacions de equilibrio necesarias entre os investimentos rea
lizados e os recursos financeiros propios e aleos, diferenciando entre o financiamen-
to basico e 0 do circulante, asi como entre 0s curtos e 0s longos prazos.

CA2.3. Aplicaronse os métodos méis habituais para a avaliacion da rendibilidade de
investimentos: taxa interna de rendibilidade (TIR), valor actual neto (VAN) e taxa
de retorno.

CA2.4. Cdculouse o valor de adquisicion, vida til, valor actual, valor de reposicion
e valor residual dos elementos do inmobilizado.

CAZ2.5. Cacularonse os fluxos de tesouraria (" cash-flow") e o periodo medio de ma-
duracién.
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— CA2.6. Calculouse o punto morto ou limiar de rendibilidade.

— CA2.7. Cacularonse as razons e os indicadores financeiros principais para analizar
os estados financeiros a través do balance e a conta de resultados, tanto a curto como
alongo prazo.

— CA2.8. Utilizéronse follas de cél culo para a determinacién das razons financeiras e o
célculo darendibilidade da empresa.

1.2.4.2 Contidos basicos

BC1. Xestion do proceso contable e fiscal nas empresas

Obrigas contables da empresa: normativa mercantil e fiscal.
Patrimonio da empresa: activo, pasivo e patrimonio neto.
Contas: terminoloxia, estrutura e tipos.

Libros contables e de rexistro.

Plan Xeral Contable para as pequenas e medianas empresas.

Ciclo contable: anotacions contables, amortizacions e axustes, cadculo do resultado e
pechamento do exercicio.

Contas anuais.

Resultado do exercicio.

Imposto sobre arenda das persoas fisicas (IRPF).
Imposto de sociedades.

Imposto sobre o valor engadido.

Imposto de circulacion de vehicul os.

Impostos sobre determinados vehicul os, peaxes, taxas e canons pola utilizacion de de-
terminadas infraestruturas.

Manexo dunha aplicacion informéticaintegral de contabilidade financeira para o rexis-
tro contable e elaboracion das contas anuais.

BC2. Determinaciéon da rendibilidade dos investimentos

Interpretacion e andlise da informacion contable e econdmico-financeira da empresa
aplicable a xestion empresarial.

Punto morto ou limiar de rendibilidade.

Avaliacion de investimentos e cél culo da rendibilidade.

Periodo medio de maduracion.

Andlise e interpretacién dos resultados a curto e alongo prazo.
Andlise de estados financeiros da empresa a curto e alongo prazo.
Principais razons financeiras.

Andlise economica: razons de rendibilidade e eficiencia

Periodo medio de maduracion.
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= Fluxos de tesouraria (" cash-flow").

= Valor actual neto dun investimento (VAN).

= Método dataxainternade rendibilidade (TIR).
= Métodos de amortizacion.

= Utilizacion da folla de calculo e outras aplicacions informéticas para o calculo de ra
z0Ons e para a andlise econdmico-financeira da empresa.

1.2.5 Orientacions pedagoxicas

Este médulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions rela-
cionadas coa xestion econdémica e financeira dunha empresa, tales como:

Desenvolvemento dainiciativa emprendedora no ambito empresarial.
Constitucion e posta en marcha da empresa.

Obtencion e xestion dos recursos financeiros necesarios.

Célculo de custos financeiros.

Avaliacion e seleccion de investimentos.

Xestion da compra e/ou o alugamento dos activos necesarios (vehicul os, equipamen-
tos, etc.).

Elaboracion de orzamentos.
Xestion do proceso de facturacion.

Xestion de cobramentos e pagamentos, de acordo coas normas e 0s protocol os esta-
blecidos.

Rexistro e arquivamento de documentacion.
Calculo do resultado da empresa.
Elaboracion e xestion dos documentos derivados das obrigas fiscais da empresa.

Célculo da rendibilidade, eficiencia, solvencia e liquidez da empresa no curto e no
longo prazo.

As actividades profesionai s asociadas a esta funcion aplicanse en:

Xestion econémica e financeira da empresa, e Optimo aproveitamento dos recursos.
Xestion de cobramentos e pagamentos.

Tramitacion e xestion da documentacion comercial, administrativa e fiscal da em-
presa.

A formacion do médulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais a), 0), p), Q), r), 9), 1),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias a), 1), m), n), ii), 0), p), q) er).

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do modulo han versar sobre:

Formalizacion e tramitacion dos documentos necesarios para a constitucion e a posta
en marcha dunha empresa

Andlise dos produtos financeiros e de crédito existentes no mercado, e avaliacion de
alternativas.

Andlise das necesidades de investimento e avaliacion de alternativas.
Xestion da compra ou alugamento de elementos do inmobilizado.
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— Elaboracion e xestion de facturas, recibos e documentos de cobramento e pagamen-
to.

— Obrigas fiscais e xestion de impostos e outros tributos derivados da actividade da
empresa.

— Andlise dos estados contables da empresa e calculo das principais razons financei-
ras, diferenciando o curto prazo do longo prazo.
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1.3 Modulo profesional: Loxistica de almacenamento

= Equivaenciaen créditos ECTS. 7.
= Cbdigo: MP0625.
Duracion: 123 horas.

1.3.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Relaciona a normativa especifica do almacenamento recofiecendo as normas de
contratacion e de tratamento de mercadorias especiais.

CAL1.1. Analizéronse as normas que regulamentan as actividades de almacenamento
e distribucion.
CA1.2. Aplicouse a normativa na formalizacion do contrato de deposito.

CA1.3. Comentaronse as normas nacionais e internacionais sobre o a macenamento
de produtos.

CA1.4. Andizéronse 0s aspectos que caracterizan un deposito alfandegueiro, unha
zona e un deposito franco, un local autorizado, etc.

CAL1.5. Definironse as formalidades e os tramites que deben realizarse nun almacén.

CAL1.6. Planificaronse, no almaceén, sistemas de calidade homologables a nivel inter-
nacional.

RA2. Organiza o proceso de almacenamento por tipo de actividade e volume de merca-
dorias, aproveitando optimamente 0s espazos e 0s tempos de manipulacion.

CAZ2.1. Analizéronse as condicions e as modalidades dos sistemas de almacenamen-
to segundo diferentes variables.

CAZ2.2. Estableceuse a secuencia dos subprocesos do proceso loxistico de almacena-
Xe.

CA2.3. Realizouse o0 desefio en planta do amacén en funcion das operaciéns e dos
movementos que haxa que realizar.

CA2.4. Seleccionaronse equipamentos, medios e ferramentas de manutencion, se-
gundo as caracteristicas do amacén e das mercadorias almacenadas, aplicando crite-
rios econdémicos, de calidade e de servizo.

CA2.5. Aplicaronse métodos e técnicas de aproveitamento Optimo dos espazos de
almacenamento.

CAZ2.6. Utilizéaronse métodos de reducion nos tempos de localizacion e manipula
cion das mercadorias.

CAZ2.7. Seleccionaronse sistemas modul ares de envasamento e embalaxe das merca-
dorias do amacén.

CAZ2.8. Concretéronse procedementos de prevencion de riscos no amaceén.

RA3. Confecciona e controla o orzamento do amacén identificando desviacions prove-
nientes da asignacion de custos.

CA3.1. Determinaronse as partidas e 0s conceptos que cumprater en conta para €la-
borar un orzamento estimativo do servizo de almacén.

CA3.2. Calculouse periodicamente o custo de funcionamento do almacén.
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CA3.3. Identificaronse os indicadores ou estandares econdémicos optimos. custo por
hora, custo por servizo, etc.

CA3.4. Calcularonse os custos de aimacén en funcién da urxencia, os prazos de en-
trega, a preparacion de mercadorias, co-packing, paletizacion, etc.

CA3.5. Analizaronse as desviacions sobre 0s custos previstos, identificando a sta

causa e a slla orixe, e propuxéronse medidas correctoras de acordo co procedemento
establecido pola empresa.

CA3.6. Preparouse o orzamento de gastos do almacén, tendo en conta os custos da
actividade e o nivel de servizo establecido, utilizando follas de cél culo informético.

CA3.7. Cdculéronse periodicamente os custos de funcionamento do almacén utili-
zando follas de ca culo informatico.

RA4. Xestiona as existencias do almacén asegurando 0 seu aprovisionamento e a stia
expedicion.

CAA4.1. Clasificaronse os tipos de inventarios e a finalidade de cada un.

CA4.2. Aplicaronse os conceptos de existencias medias, minimas e Optimas, identi-
ficando as variables que intervefien no seu clculo e a velocidade de rotacién das
existencias.

CAA4.3. Previronse as unidades necesarias de existencias no amaceén para evitar ro-
turas de existencias.

CA4.4. Vdoraronse as existencias do amacén utilizando diferentes métodos.

CAA4.5. Controlaronse as existencias do almacén, supervisando o procedemento e as
normas establecidas para identificar desviacions do inventario e formular medidas
rectificadoras.

CAA4.6. Redlizéronse as tarefas necesarias para atender os pedidos de mercadorias
efectuados pola clientela e a expedicion destas.

CA4.7. Rexistraronse as altas, baixas e modificacions de produtos (codigo EAN),
provedores/as, clientela e/ou servizos por medio de ferramentas informéticas.

CAA4.8. Utilizaronse aplicacions informéticas xerais para xestionar as existencias, e
especificas para a identificacion de materiais, xestion de pedidos, extraccion e rexis-
tro de saidas do almaceén.

RAS. Xestiona as operacions suxeitas a loxistica inversa, determinando o tratamento
gue haxa que darlles as mercadorias retornadas.

CAbL.1. Andizéronse as actividades relacionadas coa | oxistica inversa segundo a po-
litica de devolucion ou acordos al canzados coa clientela.

CAb.2. Previronse as acciéns que cumpra realizar coas mercadorias retornadas (re-
paracion, reciclaxe, eliminacion ou reutilizacion en mercados secundarios).

CAbS.3. Definironse as medidas necesarias para evitar a obsolescencia e/ou contami-
nacién das mercadorias retornadas.

CA5.4. Aplicouse a normativa sanitaria e ambiental .

CAb.5. Desefiouse a recollida dos envases retornabl es coa entrega de nova mercado-
ria, aplicando a normativa.

CADb.6. Clasificaronse as unidades e/ou 0s equipamentos de carga para a sta reutili-
zacion noutras operaci ons da cadea loxistica, evitando o transporte en baleiro.

CAbL.7. Clasificaronse os tipos de embalaxes e envases para 0s reutilizar seguindo as
especificacions, as recomendacions e a normativa.
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1.3.2

= RAG6. Supervisa os procesos realizados no almaceén, implantando sistemas de mellorada
calidade do servizo e plans de formacion e reciclaxe do persoal.

— CAG6.1. Andizéaronse os elementos necesarios para a implantacion dun sistema de
calidade no amacén, seguindo as pautas da empresa e/ou a clientela.

— CAB6.2. Previuse aimplantacion de sistemas de calidade e seguridade para a mellora
continua dos procesos e dos sistemas de a macenamento.

— CAB6.3. Vaorouse o cumprimento dos procesos e 0s protocol os do almacén, partindo
do plan ou do manual de calidade da empresa.

— CAG6.4. Vaorouse a implantacion e o seguimento da mercadoria por sistemas de ra
diofrecuencia ou con outras innovacions tecnol oxicas.

— CAB.5. Investigaronse 0s elementos necesarios para asegurar a rastrexabilidade das
mercadorias e o cumprimento da normativa relativa a ela, utilizando sistemas de
xestion de amacens.

— CAB6.6. Fixaronse os obxectivos dun plan de formacién tipo para mellorar a eficien-
ciae acalidade do servizo de amaceén.

— CABG.7. Detectaronse as necesidades de formacion inicia e continua, tanto indivi-
duais como do equipamento no seu conxunto.

— CA®B.8. Utilizaronse programas de xestion de tarefas e cronogramas para controlar as
tarefas, 0s tempos e o persoal, cumprindo as normas de prevencion de riscos labo-
rais.

Contidos basicos

BC1. Aplicacion da normativa sobre almacenamento

= Marco legal do contrato de depdsito e actividade de almacenamento e distribucion.
= Normativa especifica para mercadorias especiais. perigosas, perecedoiras, €tc.
= Réximes de almacenamento en comercio internacional .

BC2. Organizacion do proceso de almacén

= Almacén: concepto, clases e tipos de produtos para almacenar.
= Plataformas loxisticas.

= Desefio de amacéns:
— Necesidade, capacidade e localizacion.

— Organizacion de actividades e fluxos de mercadorias no almacén: administracion,
recepcion, expedicion, almacenamento, movementos, "picking”, corredores e prepa-
racion de pedidos e distribucion. "Cross docking”.

— Distribucion en planta ou "lay out": zonas e distribuciéns en planta mais emprega-
das.

= Qrganizacion dos amacéns:
— Medios de manipulacion e transporte interno e externo.
— Andlise dos tipos de sistemas de almacenamento: vantaxes e desvantaxes.

= Sistemas modulares. Unidades de carga: palés e contedores.
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Sistemas de seguimento das mercadorias: terminais de radiofrecuencia, codificacion e
lectores de barras, etc. Terminais portétiles e sistemas de recofiecemento de voz.

Xestion da embal axe.

Normativa de seguridade e hixiene en almacéns. Instalacions xerais e especificas.

BC3. Confeccion e control do orzamento do almacén

Custos de almacenamento: variables que intervefien no seu calculo.
Custo de adquisicion.

Custo por unidade almacenada.

Folla de célculo como ferramenta de procesamento dos datos.

BC4. Xestidn de existencias

Xestion de existencias.

Control econémico: control de incidencias; recontos.
Ciclo do pedido de cliente.

Criterios de valoracion das existencias no amacen.

Software xera que integre todos os aspectos do amaceén, utilizando procesador de tex-
to, follade célculo, base de datos, cronogramas, etc.

Programas especificos de xestion de amacéns e existencias: xestion de peiraos, de al-
macens, de aprovisionamentos e de existencias, el aboracion de etiquetas, etc.

Programas de xestion de compras, almacén e vendas: xestion de artigos, de almacén, de
fabricacion, de vendas, etc.

BC5. Xestion das operacidns suxeitas a loxistica inversa

Devolucions.

Custos afectos és devolucions.

Reutilizacion de unidades e equi pamentos de carga.
Contedores e embal axes reutilizables.

BC6. Supervision dos procesos realizados no almacén

Sistemas de calidade no almacén.
Aplicacién de sistemas de seguridade para persoas e mercadorias.

Plans de formacion inicial e continua no equipo de traballo do almacén: obxectivos e
meétodos de formacion. Avaliacion de plans de formacion.

Novas tecnoloxias aplicadas & automatizacion e a informatizacion dos procesos ou sub-
procesos do almaceén.
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1.3.3 Orientacions pedagoxicas

Este médulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funciéns rela-
cionadas coa organizacion e a xestion daloxistica de almacenamento.

As funciéns de almacenamento abranguen aspectos como:

Aplicacion da normativa existente sobre a actividade de almacenaxe e distribucion,
tanto no mbito espafiol como no internacional.

Organizacion dos almacéns por tipo de empresa, produtos, clientela, producién, etc.
Distribucién e manipulacion das mercadorias dentro do almacen.

Calculo dos custos de funcionamento do almaceén.

Xestion das existencias.

Tratamento das mercadorias retornadas.

Implantacion de sistemas de calidade no almacén.

A formacion do médulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais n), 0), p), ), r), S), t),
u), v), w) ex) do ciclo formativo, e as competenciasj), |), m), n), i), 0), p), q) er).

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Tramitacion e formalizacion dos documentos exixidos na regulamentacion oficial de
actividades de almacenaxe e distribucion.

Andlise dos sistemas de organizacion do amacén.

Organizacion e control da recepcién, o amacenamento e a expedicion das mercado-
rias.

Xestion, control e valoracion das existencias e das devoluciéns.
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1.4 Modulo profesional: Loxistica de
aprovisionamento

= Equivalenciaen créditos ECTS: 6.
= Cbdigo: MP0626.
= Duracion: 105 horas.

1.4.1 Unidade formativa 1. Necesidades de aprovisionamento e
xestion de existencias

= Caodigo: MP0626 12.
= Duracion: 55 horas.

1.4.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Determina as necesidades de materiais e prazos para a execucion de programas
de producién ou distribucion, seguindo os plans definidos.

CALl.1. Caracterizéronse os procesos de producion tendo en conta a duracion do
proceso, a gama e 0s produtos.

CA1.2. Relacionouse a prevision da demanda coa producion ou distribucion, coa
xestion de existencias e co inventario dispofiible no almaceén.

CAL1.3. Avdi&ronse distintos enfoques na xestion do aprovisionamento dunha cadea
de producién ou subministracion.

CA1.4. Representouse mediante esquemas de fluxo o proceso de producion ou dis-
tribucion, diferenciando os fluxos de mercadorias e informacion.

CA1.5. Determinaronse as capacidades produtivas dos centros de producion ou dis-
tribucion, e os tempos de cada fase ou actividade.

CAL1.6. Aplicaronse as técnicas de model os de planificacién da producion e distribu-
cion.

CA1.7. ldentificaronse os posibles atoamentos na cadea de producion ou subminis-
tracion.

CA1.8. Establecéronse os puntos criticos da fase de aprovisionamento e as slas po-
sibles solucions.

= RAZ2. Elabora programas de aprovisionamento, axustandose a obxectivos, prazos e cri-
terios de calidade dos procesos de producién ou distribucion.

CAZ2.1. Estableceuse a secuencia das fases dun programa de aprovisionamento.
CA2.2. Calculouse o custo do programa de aprovisionamento.

CAZ2.3. Definiuse o programa de pedidos e entregas que se adapte as necesidades da
empresa.

CAZ2.4. Elaboréaronse diagramas de fluxo das operacions en funcion das necesidades

de entregas e da capacidade de cada unidade, almacén ou centro de producion ou
punto de venda.

CA2.5. Planificaronse as cantidades e as datas de aprovisionamento e de elabora-
ciéns intermedias.
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CAZ2.6. Elaborouse o calendario que permita a realizacion efectiva do aprovisiona
mento e o cumprimento dos prazos establecidos.

CAZ2.7. Utilizéronse programas informéticos para a xestion da informacion e areali-
zacion dos calcul os.

= RA3. Aplica métodos de xestion de existencias, realizando previsions de requisitos de
mercadorias e materiais en sistemas de producion ou aprovisionamento.

CA3.1. Avalidronse as consecuencias econdémicas da integracion da xestion de exis-
tencias no sistema de aprovisionamento loxistico da empresa.

CA3.2. Relacionaronse os procedementos de xestion e control cos tipos de existen-
cias.

CA3.3. Clasificaronse os produtos amacenados mediante diversos métodos.

CA3.4. Avaliaronse as incidencias na valoracion, no control de inventario e na rup-
tura de existencias.

CAS3.5. Caculéronse estimacions do volume de existencias no almacén para evitar
rupturas e volumes anormais.

CA3.6. Determinouse o punto de pedido e o lote de pedido que mellora as existen-
cias no almacén, o nimero de pedidos por ano e o periodo medio de almacenamento.

CA3.7. Calcularonse as existencias de seguridade para unha probabilidade de ruptu-
rae o seu custo.

CA3.8. Avdiaronse os custos de demanda insatisfeita

1.4.1.2 Contidos basicos

BC1.

Determinacion de necesidades de materiais

= Politicas de aprovisionamento:

Prevision de demanda e plan de vendas.
Plan de producion e de materiais.

= Organizacion da producion e a distribucion:

Caracteristicas dos procesos de producion e distribucion.

Planificacion de necesidades de materiais: MRP ("materia requirement planning").
Planificacion de necesidades de distribucion: DRP (“distribution requirement plan-
ning").

Enfoques na xestion do aprovisionamento: JIT, Kanban, etc.

= Programacion e control de proxectos.
= Métodos de control de proxectos: PERT, CPM e GANTT.

BC2.

Elaboracién de programas de aprovisionamento

= Variables que inflien nas necesidades de aprovisionamento.

Prevision de demanda. V olume de pedido. Prezo.
Prazo de aprovisionamento. Prazo de pagamento.

= Aprovisionamento continuo e periédico.

= Prevision de necesidades.
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= Aplicacions informéticas na planificacion do aprovisionamento.

BC3. Aplicacion de métodos de xestidn de existencias

= Obxectivos da funcion de aprovisionamento.

= Xestion de existencias: clases e custos.

Custo de xestion, deinventario e de pedido.

Custo de rotura de inventarios.

ABC deinventarios. Métodos de xestion de inventarios.
Punto de pedido.

L ote econdmico de pedido.

Existencias de seguridade.

Outros métodos.

1.4.2 Unidade formativa 2: Seleccion de provedores/as, negociacion e
documentacién

= Caodigo: MP0626 22.
= Duracion: 50 horas.

1.4.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Redliza a seleccion, o seguimento e a avaliacion de provedores/as, aplicando os
mecanismos de control, seguridade e calidade do proceso e do programa de aprovisio-
namento.

CA1.1. Definironse os criterios esenciais na seleccion de ofertas de provedores/as e
estableceuse o prego de condicions.

CA1.2. Estableceuse un baremo dos criterios de seleccion en funcion do peso espe-
cifico que representa cada variable considerada, clasificaronse og/as provedoresas e
estableceuse a prioridade das ofertas consideradas.

CA1.3. Realizouse unha procura de provedores/as potenciais en lifia e off-line.

CA1.4. Andizouse a calidade dos produtos ofrecidos, 0s prazos de entrega e 0s seus
prezos.

CA1.5. Avaliaronse os recursos ao dispor do provedor: técnicos, de persoa, finan-
Ceiros, efc.

CA1.6. Analizouse o cumprimento estimado das condiciéns ofrecidas.

CA1.7. Andizéronse as restricions loxisticas para provedores/as nacionais e interna-
cionais.

CA1.8. Redactéronse, utilizando aplicacions informaticas, informes de avaliacion de
provedores/as.

= RAZ2. Determina as condiciéns de negociacion do aprovisionamento, aplicando técni-
cas de comunicacién e negociacion con provedores/as.

CA2.1. Identificaronse as fases no proceso de negociacion.
CA2.2. Aplicaronse técnicas de comunicacion e negociacion.
CAZ2.3. Diferenciaronse os tipos de contratos de compravenda de bens e servizos.
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CA2.4. Identificaronse os elementos persoais e reais que configuran un contrato de
subministracion.
CA2.5. Aplicouse a normativa mercantil que regula os contratos de compravenda.

CA2.6. Establecéronse as clausulas do contrato de subministracién e as implicacions
que tefien para o aprovisionamento.

CAZ2.7. Utilizaronse aplicacions informaticas de tratamento de textos para a redac-
cién do contrato.

RA3. Elabora a documentacion relativa ao control, o rexistro e o intercambio de in-
formacion con provedores/as, seguindo os procedementos de calidade e utilizando
aplicacions informéticas.

CA3.1. Estableceuse 0 proceso de control que deben seguir os pedidos realizados a
un provedor.

CA3.2. Definironse as posibles medidas que deben adoptarse para a resolucion de
anomalias.

CA3.3. Definiuse o sistema de recollida e tratamento de datos xerados no proceso de
aprovisionamento.

CA3.4. Cubrironse os documentos internos de rexistro e control do proceso de apro-
visionamento.

CA3.5. Cubrironse os tipos de documentos utilizados para o intercambio de infor-
macion con provedores/as.

CA3.6. Determinouse o tipo de informacién que se vaia manexar e as propiedades
precisas para o seu axeitado procesamento posterior.

CA3.7. Utilizouse unha base de datos ou outras aplicacions informaticas que centra-
lice os ficheiros de datos para o rexistro e a conservacion da documentacién xerada
no proceso de aprovisionamento.

CA3.8. Establecéronse 0s mecanismos que garantan a fiabilidade e a integridade da
xestion dos datos ante a eliminacion ou a actualizacion de rexistros.

1.4.2.2 Contidos basicos

BC1. Seleccion, seguimento e avaliacion de provedores/as

Homol ogacién de provedores/as. proceso.

Provedores/as potenciais e activos/as.

Criterios de avaliacién de provedores/as.

Criterios de saleccién: econdmico-financeiros, de recursos humanos e de infraestrutu-
ras.

Procura de provedores/as potenciais.

M étodos para a seleccion de provedores/as.

Avaliacion de provedores/as. compofientes.

Xestioén do risco. Prevision de continxencias.

Mercado internaciona de subministracions.

Outros tipos de compra: compra electrénica e poxas.
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Externalizacion e subcontratacion: andlise econémica e estratéxica

BC2. Determinacidn da negociacion das condiciéns de aprovisionamento

Negociacion das compras. proceso (identificar e anticipar necesidades).
Preparacion da negociacion.

Puntos criticos da negociacion.

Técnicas de negociacion.

Relacion entre provedor e clientela.

Contrato de compravenda e de subministracion.
— Tipos de contratos de compravenda: € ementos persoais e reais.
— Cléusulas do contrato de subministracion.
— Normativa que regula os contratos

BC3. Elaboracion da documentacion relativa ao control, o rexistro e o intercambio de in-
formacion con provedores/as

Diagrama de fluxo de documentacion: seguimento en lifia e fora de lifia.

Verificacion do cumprimento das clausulas do contrato de aprovisionamento: andlise
de incumprimentos e proposta de soluciéons.

Ordes de pedido e entrega.

Recepcidn, identificacion e verificacion de pedidos: proceso e documentaci on.
Seguimento do pedido.

Aplicaciéns informéticas de xestion e seguimento de provedores/as.

Bases de datos.

Rexistro e valoracion de provedores/as: arquivamento e actualizacion.

1.4.3 Orientacions pedagoxicas

Este médulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions rela-
cionadas co aprovisionamento de materiais para a producion ou 0 consumo.

— Determinacion de necesidades de materiais.

— Planificacion do aprovisionamento de materiais para producion ou consumo.
— Planificacion e programacion de pedidos de materiais.

— Xestién de existencias.

— Organizacion do equipo de compras.

— Avaliacion, seleccidn, negociacién e seguimento de provedores/as.

— Formalizacion de contratos de compra a provedores/as de materiais para producion
e/ou consumo.

— Seguimento e control do aprovisionamento.

As actividades profesionais asociadas a esta funcién aplicanse en:

— Planificacion das compras de materiais para producion €/ou consumo.
— Seleccion e negociacion con provedores/as de materiais.
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A formacién do médulo contrible a acanzar os obxectivos xerais m), 0), p), q), 1), S), t),
u), v), w) ex) do ciclo formativo, e as competenciasi), |), m), n), i), 0), p), q) er)

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do modulo han versar sobre

Aplicacion de técnicas de planificacion de necesidades de materiais para consumo
ou distribucion.

Aplicacién de métodos de planificacion e control de proxectos.
Planificacion do aprovisionamento atendendo as variables propostas.

Xestion das existencias coa determinacion das de seguridade, o punto de pedido e 0
|ote econémico de pedido.

Avaliacion e seleccion de provedores/as en funcidn de diversas variables para cada
un.

Establecemento de parametros de negociacion con provedores/as en funcién das ne-
cesidades da empresa e as of ertas de cada un.

Aplicacion de protocolos de comunicacion verba e non verba nas comunicacions
presenciais e non presenciais.

Formalizacién da documentacion xerada nunha operacion de compra de materiais
para producién ou consumo.

Uso de aplicacions informéticas de follas de calculo, procesadores de textos, bases
de datos e outras, para 0 calculo e a programacion de necesidades, relaciéons con
provedores/as e arquivamento da documentaci on.
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1.5

1.5.1

1511

Modulo profesional: Escaparatismo e desefio de
espazos comerciais

= Equivalenciaen créditos ECTS: 6.
= Cbdigo: MP0926.
Duracion: 105 horas.

Unidade formativa 1: Deseiio dun espazo comercial

= Caodigo: MP0926 12.
Duracion: 60 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Redliza o desefio de distribucion e organizacion dun espazo comercial, analizan-
do os elementos bésicos que o conforman.

CAL1.1. Andizouse a informacién da empresa ou do establecemento, da competen-
cia, dos/as consumidores/as e do produto ou servizo que resulte salientable para a
definicion dun espazo comercial.

CA1.2. Utilizaronse as fontes de informacién internas e externas, en lifia e offline,
necesarias para a realizacion dun proxecto de implantacion.

CA1.3. ldentificaronse as principais técnicas de distribucion de espazos interiores e
exteriores comercias.

CA1.4. Desefidronse espazos comerciais respectando a normativa aplicable, no rela
tivo tanto a lei de prevencién de riscos como a regulamentacion administrativa ao
respecto.

CA1.5. Determindronse os efectos psicoldxicos que producen nos/as consumido-
res/as as técnicas de distribucion de espazos comerciais.

CA1.6. Organizouse e interpretouse a informacion reunida, utilizando para iso as
aplicacions informaticas precisas.

RA2. Selecciona os elementos interiores e exteriores que determinan a implantacion,
adecuandoos a un espazo e unhainformacién determinados.

CA2.1. Definironse as funcions e os obxectivos da implantacion que permitan
transmitir aimaxe desexada.

CA2.2. Identificaronse os parametros esenciais para a definicion dos e ementos inte-
riores e exteriores.

CA2.3. Elaborouse ainformacion de base para a implantacion dos el ementos no in-
terior e no exterior do espazo comercial.

CA2.4. Elaboraronse propostas para quentar as zonas frias detectadas no establece-
mento comercial.

CAZ2.5. Establecéronse medidas correctoras en relacion coa implantacion inicial do
establecemento.

RA3. Elabora proxectos de implantacion de espazos comerciais, aplicando criterios
econdémicos e comerciais.
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— CA3.1. Elaboraronse proxectos de implantacion, desefiando os elementos interiores
e exteriores do establecemento e atendendo a criterios de rendibilidade e imaxe de
empresa, confeccionando esbozos e bosguexos, e usando unha aplicacion informati-
ca para a stia presentacion, en caso necesario.

— CA3.2. Elaboraronse orzamentos de implantacién, plasmando nunha folla de cllculo
a valoracion econdmica feita dos e ementos internos e externos desta e a determina-
¢ion dos recursos humanos e materiais necesarios.

— CA3.3. Confecciondronse cronogramas para organizar os tempos e os traballos que
cumpraredlizar.

— CA3.4. Aplicaronse criterios econdmicos e comerciais para a execucion da implan-
tacion no espazo comercial, procurando a stia optimizacion.

— CA3.5. Propuxéronse medidas para a resolucion das posibles incidencias xurdidas
no proceso de organizacion e execucion da implantacion, tanto no referente aos ele-
mentos de desefio interior ou exterior como no control orzamentario.

— CA3.6. Desefiéronse proxectos de tenda en lifia, incidindo fundamentalmente no seu
escaparate en lifia (storefront).

Contidos basicos

BC1. Desefio de distribucién e organizacién dun espazo comercial

= Estudo e cofiecemento da clientela, da propia empresa, do produto e da competencia.
= Comportamento dos/as consumidores/as no establecemento comercial.

= Realizacion do proceso dunha compra.

= Tipos de compra.

= Determinantes internos e externos do comportamento dos/as consumidores/as.
= Distribucion e marketing.

= Merchandising: obxectivos e tipos

= Accions de merchandising de fabricante e de distribuidor/ora.

= Accions conxuntas de merchandising ou "trade mérketing”.

= Funcions principais do merchandising.

= Tipos de merchandising.

= Normativa comercial, administrativa, de seguridade e de prevencion de riscos aplicable
a0 desefio de espazos comerciais.

BC2. Seleccién dos elementos interiores e exteriores que determinan a implantacion

= Puntos ou zonas quentes e frios naturais do establecemento.
= Arquitectura exterior do establecemento.
= Determinacion do punto de acceso en funcidn das zonas frias e quentes naturais.
= Elementos exteriores.
= Porta e sistemas de acceso.
= Fachada
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1.5.2
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Viapublica como el emento publicitario.

Rétulo exterior.

[luminacion exterior.

Escaparate: clasificacion.

Vestibulo do establecemento.

Normativa e tramites administrativos naimplantacion externa.
Elementos interiores.

Ambiente do establecemento.

Distribucién dos corredores.

Implantacion e complementariedade das seccions.
Determinacion das zonas logo da implantacion.

Disposicion do mobiliario.

Realizacién do "lay out" do establecemento (esquema de distribucion).
Circulacion: itinerarios.

Normativa de seguridade e prevencion de riscos.

BC3. Elaboracion de proxectos de implantacion de espazos comerciais

Tipos de escaparates.

Elementos do escaparate.

Orzamento de implantacion do escaparate, realizado en folla de célculo.
Realizacion do cronograma ou da planificacion temporal do escaparate.
Cuantificacion dos recursos humanos e materiai s necesarios.

Criterios econémicos e comerciais naimplantacion.

Incidencias na implantaci on.

Prevision de medidas correctoras.

Desefio do escaparate (storefront) natenda en lifa.

Unidade formativa 2: Escaparatismo, organizacién e montaxe

Cédigo: MP0926 22.
Duracion: 45 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Determina criterios de composicion e montaxe de escaparates, analizando infor-
macion sobre psicoloxia dos/as consumidores/, das tendencias e dos criterios estéticos e
comerciais.

— CAL.L Identificaronse os efectos psicol dxicos das técnicas de escaparatismo sobre
os/as consumidores/as.

— CAL.2. Establecéronse as funcions e os obxectivos dun escaparate.
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CA1.3. Vaorouse o impacto dun escaparate sobre o volume de vendas.

CA1.4. Definironse os criterios de seleccion de materiais para un escaparate, en fun-
cion dunha clientela potencial e uns efectos desexados.

CA1.5. Analizouse o0 desefio e a montaxe de diversos escaparates.
CA1.6. Definironse os criterios de composicion e montaxe do escaparate.

RA2. Desefia escaparates de diversos tipos, respectando obxectivos técnicos, comer-
ciais e estéticos previamente definidos.

CA2.1. Seleccionaronse 0s €l ementos, 0s materiais e as instalacions que compofien
un escaparate.

CA2.2. Aplicaronse técnicas de escaparatismo tendo en conta os seus efectos psico-
|6xicos nas persoas consumidoras.

CA2.3. Sdleccionaronse combinacions de cor e luz para conseguir efectos visuais.
CA2.4. Aplicironse técnicas de proxeccion de escaparates para efectuar 0 seu dese-
fio segundo os obxectivos definidos.

CA2.5. Utilizaronse as técnicas de escaparatiSmo respecto a stla composicion e & po-
tenciacion dos artigos.

CA2.6. Utilizéronse ferramentas informéticas para a distribucion de espazos no de-
sefio dos escaparates.

RA3. Organiza a montaxe dun escaparate mediante as técnicas axeitadas, aplicando a
normativa de prevencion de riscos.

CA3.1. Analizouse a terminol oxia basica de proxectos de escaparatismo.

CA3.2. Interpretouse a documentacion técnica e os obxectivos do proxecto de esca-
parate.

CA3.3. Seleccionaronse 0s materiais e a iluminacion axeitados.

CA3.4. Organizouse a execucion da montaxe de escaparates previamente definidos.
CA3.5. Analizouse o cumprimento da normativa de prevencion de riscos.

CA3.6. Realizouse a composicion e a montaxe de escaparates.

Contidos basicos

BC1. Criterios de composiciéon e montaxe de escaparates

Escaparate e comunicacion.

Percepcion e memoria selectiva.

Imaxe.

Asimetria e smetria

Formas xeométricas.

Eficacia do escaparate.

Célculo de razdns de control da eficacia do escaparate.

BC2. Desefio de escaparates de distintos tipos

= A cor nadefinicion do escaparate.

= |luminacion en escaparatismo.
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= Elementos para a animacion do escaparate.

= Aspectos esenciais do escaparate: cor, iluminacién, etc.

= Bosguexos de escaparates.

= Vaoracion do desefio: limpeza, informacion, ambientacion, colocacion, etc.

= Principios de reutilizacion de materiais.

= Programas informéticos de desefio e distribucion de espazos.

BC3. Organizacion da montaxe do escaparate comercial

= Planificacion de actividades.

= Materiais e medios.

= Cronograma e execucion da montaxe.

= Técnicas que se utilizan habitualmente para a montaxe de escaparates.

= Qrzamento do escaparate comercial.

= Métodos de calculo de orzamentos.

= Programas informéticos utilizados na xestion de tarefas e proxectos.

= Desefio do escaparate en lifia (storefront).

Orientacions pedagoéxicas

Este médulo profesiona contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de de-
sefio de espazos comerciais e escaparates.

A funcion de organizacion de espazos comerciais e desefio de escaparates abrangue as-
pectos como:

Organizacion e desefio de espazos comerciais.
Desefio de escaparates.

As actividades profesionai s asociadas a esta funcion aplicanse en:

Distribucién e organizacion dun espazo comercial, analizando os elementos basicos
gue o conforman.

Seleccion de elementos interiores e exteriores daimplantacién comercial.
Fixacion de criterios de composicion e montaxe de escaparates.

Andlise de informacion sobre psicoloxia dos/as consumidores/as, tendencias, crite-
rios estéticos e criterios comerciais.

Desefio de escaparates de diversos tipos.
Organizacion da montaxe dun escaparate.

A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xeraisf), g), 0), p), 9), 1), 9), 1),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competenciase), I), m), n), fi), 0), p), Q) er).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Identificacion das principais técnicas de distribucion de espazos interiores e exterio-
res comerciais.

Desefio de espazos comerciais consonte a normativa.
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Utilizacion das técnicas de distribucion de espazos comerciais, atendendo aos efec-
tos psicol 6xicos que producen nos/as consumidores/as.

Definicidn das funcions e dos obxectivos da implantacion.
Seleccion dos el ementos interiores e exteriores.
Elaboracion de propostas para quentar as zonas frias do establecemento.

Seleccion de medidas correctoras en relacion coa implantacion inicia do establece-
mento.

Desefio de elementos interiores e exteriores do establecemento.
Elaboracion de orzamentos de implantacion.
Confeccion de cronogramas para organizar os tempos e os traball os.

Seleccion de técnicas de escaparatismo segundo 0s seus efectos psicol Oxicos sobre
os/as consumidores/as.

Desefio dos el ementos basicos do escaparate.
Interpretacién de documentaci 6n técnica de proxectos de escaparate.
Seleccion de materiais e iluminacion do escaparate.

Andlise da normativa comercial e de seguridade e hixiene aplicable ao desefio de es-
pazos comerciais.

Utilizacion de aplicacions informéticas para o desefio do interior e dos exterior do
establecemento.

Utilizacién de aplicaciéns informaticas para a xestion de tarefas e proxectos para a
organizacion da montaxe dun escaparate comercial.
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1.6.1

16.11

Modulo profesional: Xestion de produtos e pro-
mocions no punto de venda

= Equivalenciaen créditos ECTS: 6.
= Cbdigo: MP0927.
= Duracion: 105 horas.

Unidade formativa 1: Implantacidon de produtos

= Caodigo: MP0927 12.
= Duracion: 55 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion
= RAL. Determina a dimension da variedade de produtos, definindo a colocacion estraté-
Xica para conseguir a xestion optima do establecemento.
— CAL1.1. Elixiuse a variedade de produtos de acordo coa informacién comercia dis-
pofible.
— CALl.2. Utilizaronse aplicacions informéticas de xestion comercial na andlise da va
riedade de produtos.

— CAL1.3. Cdcularonse os coeficientes de ocupacion do solo e do espazo para determi-
nar a densidade comercial mediante follas de calculo informéticas.

— CA1.4. Distribuironse os metros lineais do establecemento entre cada familia de
produtos e/ou servizos, utilizando programas informaticos.

— CAL15. Segmentouse a variedade de produtos en familias e servizos segundo obxec-
tivos comerciais.

— CAL.6. Aplicaronse métodos de célculo da dimension da variedade de produtos para
asegurar a rendibilidade do punto de venda.

— CAL.7. Determinouse o numero de referencias de cada familia de produtos e servi-
Zos segundo obxectivos comerciais.

— CA1.8. Redizaronse estudos de andlise da competencia e de expectativas dos/as
consumidores/as paramellorar a el eccion da variedade de produtos.
= RAZ2. Determina o procedemento de implantacion da variedade de produtos nos lineais
segundo criterios comerciais, optimizando as operaciéns de mantemento e reposicion.

— CA2.1. Establecéronse os niveis de exposicion do lineal, atendendo ao seu valor
comercial.

— CA2.2. Asignaronse as referencias da variedade de produtos ao lineal en funcién dos
plans de venda.

— CA2.3. Caculouse 0 numero éptimo de unidades dispostas na fachada dos andeis
(facings) para cada referencia segundo criterios comerciais e de organizacion.

— CA2.4. Utilizéronse aplicacions informaticas para a optimizacion do lineal.

— CA2.5. Determinouse 0 sistema de organizacion dos recursos humanos e materiais
necesarios nas operaci ons de colocacién, reposicion e mantemento dos lineais.
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— CA2.6. Calculouse o numero de traballadores/as que se precisa en cada seccion ou
actividade en funcion do tempo de implantacion dos produtos.

— CA2.7. Elaboréronse instruciéns claras e precisas de colocacion, reposicion e man-
temento dos lineais para llas transmitir ao equipo humano.

— CAZ2.8. Programouse e organizouse a reposicion de produtos, asegurando a stia pre-
senza continua no lineal.

RAS3. Calcula a rendibilidade da implantacion da variedade de produtos, analizando e
corrixindo as posibles desviaci ons sobre 0s obxectivos propostos.

— CA3.1. Cdculouse o rendemento da superficie de venda, utilizando follas de cllculo
informaticas.

— CA3.2. Utilizéronse os instrumentos cualitativos e cuantitativos, asi como 0s par&
metros de xestion e calidade, para valorar de xeito periddico aimplantacién dos pro-
dutos.

— CA3.3. Calculouse a €ficacia financeira dunha familia de produtos mediante 0 uso
defollas de célculo informéticas.

— CA3.4. Definironse os parametros que implican a supresion dunha referencia da va-
riedade de produtos.

— CA3.5. Definironse as variables e os sistemas ou criterios de calidade necesarios pa-
raintroducir novas referencias na variedade de produtos.

— CA3.6. Calculouse a rendibilidade das politicas de merchandising mediante a apli-
cacion informética axeitada.

— CA3.7. Redlizaronse informes que reflictan os resultados e as conclusions sobre a
rendibilidade das politicas de merchandising aplicadas.

Contidos basicos

BC1. Determinacion da dimension da variedade de produtos

Clasificacion de produtos por familias, gamas, categorias, colocacion, acondicionamen-
to e codificacion.

Estrutura da variedade de produtos.

Obxectivos, criterios de clasificacion e tipoloxia da variedade de produtos.
M étodos de determinacion da variedade de produtos.

Amplitude, largura e profundidade da variedade de produtos.

Coherencia da variedade de produtos.

Eleccion de referencias.

NuUmero méximo, minimo e normal de referencias.

Limiar de supresion de referencias.

Programas informaticos de xestion da variedade de produtos.

BC2. Determinacion do procedemento de implantacién da variedade de produtos ou ser-
Vvizos nos lineais

O lined: definicion e funciéns.
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1.6.2.1

Zonas e niveisdo lineal.

Sistemas de reparticion e de reposicion do lineal.

Tipos de exposicions do lineal.

Linea 6ptimo.

Tempos de exposicion.

Disposicion de artigos na fachada dos andeis (facings). Regras de implantacion.
Aplicaciéns informaticas de optimizacion de lineais.

Organizacion dos recursos humanos en operacions relativas aos lineais.

BC3. Calculo da rendibilidade da implantacion da variedade de produtos

Instrumentos de control cuantitativos e cualitativos.

Parametros de xestion por categorias: marxe bruta, cifra de facturacion, beneficio bruto,
indices de circulacidn, atraccion, compra, €etc.

Rendibilidade directa do produto.

Andlise de resultados e presentacion de informes.

Medidas correctoras: supresion e introducién de referencias.
Follas de célculo.

Unidade formativa 2: Accions promocionais en espazos
comerciais

Codigo: MP0927_22.
Duracién: 50 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA 1. Desefia accidns promocionais no punto de venda, aplicando técnicas de merchan-

dising axeitadas.

— CA1.1. Identificaronse e organizaronse as accions de merchandising ou mérketing
directo adecuadas ao tipo de promocion definido no plan de marketing.

— CAL.2. Utilizaronse aplicacions informéticas na organizacion e na planificacion das
accions promocionais.

— CA1.3. Calculouse o orzamento necesario paralevar a cabo a accion promocional.

— CA1.4. Definiuse a forma e o contido da mensaxe promaocional, consonte o plan de
vendas ou promocion.

— CAL5. Seleccionaronse 0s materiais e 0S soportes comerciais necesarios para as ac-
ciéns promocionais.

— CAL.6. ldentificaronse os lugares mais idoneos para situar as promocions, de manei-
ra que forcen o percorrido da clientela pola maior parte do establecemento.

— CAL.7. Redlizéronse e colocaronse os indicadores visuais necesarios gue dirixan a
clientela cara &s zonas promocionais.
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CA1.8. Simularonse accidns de informacion e atencion & clientela durante a accién
promocional, cumprindo os requisitos de amabilidade, claridade e precision.

RA2. Determina os procedementos de seleccion e formacion do persoal de promocion
no punto de venda, definindo o perfil da persoa candidata e as acciéns formativas se-
gundo o orzamento dispofiible.

CA2.1. Definiuse o perfil do persoa de promocion necesario para desenvolver as di-
ferentes accions promocionais.

CA2.2. Determinaronse as accions formativas adecuadas ao persoa de promocion,
en funcion das caracteristicas do produto e aplicando técnicas de liderado e traballo
en equipo.

CA2.3. ldentificaronse os tipos de clientela, para lle proporcionar a atencion e ain-
formacion axeitadas durante a accion promocional .

CAZ2.4. Seleccionaronse as instrucions que cumpra transmitirlle de xeito claro e pre-
Ciso ao persoal encargado de realizar as accions promocionais.

CA2.5. Anaizouse a normativa de seguridade e prevencion de riscos laborais, para
garantir o seu cumprimento durante arealizacion das accions promocionais.

RAS3. Controla a eficiencia das accions promocionais, adoptando medidas que melloren
axestion da actividade.

CA3.1. Establecéronse procedementos de control que permitan detectar desviacions
respecto aos obxectivos.

CA3.2. Elaboraronse test e enquisas de valoracion das campafias promocionais que
permitan obter informacion sobre a siia rendibilidade e a stia eficacia.

CA3.3. Caculéronse as razéns de control das campafias promocionais mediante pro-
gramas especificos ou xenéricos de xestion.

CA3.4. Detectéronse as desviacions producidas respecto aos obxectivos comerciais
planificados.

CA3.5. Propuxéronse as medidas correctoras mais eficaces sobre as desviacions de-
tectadas.

Contidos basicos

BC1. Desefio das acciéns promocionais no punto de venda

Comunicacién comercial.

Publicidade e promocion.

Marketing directo.

Publico obxectivo.

Promoci6ns de fabricante e de distribuidor/ora.

Promocidns dirixidas aos/as consumidores/as.

Animacion de puntos quentes e frios.

Indicadores visuais.

Produtos gancho e produtos estrela.
Publicidade no lugar de venda (PLV).
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= Tipos de elementos de publicidade: stoppers, pancartas, pantallas, carteis, etc.

BC2. Determinacidn dos procedementos de selecciéon e formacion do persoal de promo-
cion no punto de venda

= Perfil do persoal de promociéns comerciais.

= Tipoloxiadaclientela

= Formacion de persoal de promocions comerciais.

= Normativa de seguridade e prevencién de riscos laborais no punto de venda.

= Técnicas de manipulacion de produtos.

= Técnicas deliderado e de traballo en equipo.

BC3. Control da eficiencia das accions promaocionais

= Criterios de control das acciéns promocionais.

= [ndices e razéns econdmico-financeiras; marxe bruta, taxa de marca, existencias me-
dias, rotacion das existencias, rendibilidade bruta, etc. Andlise de resultados. Auditorias
de marketing. Andlise da promocién na web.

= Razons de control de eficacia de accidns promocionais: razons xerais das accions pro-
mocionais, do lineal, de marketing e das promociéns.

= Andlise das desviacions. Aplicacion de medidas correctoras.

Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de
Xestion e promocién de produtos no punto de venda.

A funcién de xestién e promocién de produtos no punto de venda abrangue aspectos
Como:

Estudos e informes de dimensién da variedade de produtos dun establecemento co-
mercial, en funcién da colocacién estratéxica definida polos obxectivos comerciais
daempresa.

Realizacion de planogramas por medios tradicionais e informaticos da implantacion
davariedade de produtos nos lineais do establecemento comercial, seguindo os crite-
rios comerciais establecidos pola organizacion empresarial .

Realizacion de estudos de rendibilidade da implantacion realizada da variedade de
produtos no establecemento comercial, e proposta de soluciéns as desviacions pro-
ducidas sobre os obxectivos comerciais definidos pola organizacion comercial.

Fixacion de criterios de seleccion e formacion de recursos humanos para levar a ca
bo as accidns promocionais desefiadas no punto de venda.

Identificacion das razéns de rendibilidade das acciéns promocionais realizadas no
establecemento comercial.

As actividades profesionais asociadas a esta funcién aplicanse en:

Elaboracion de informes comerciais de empresas e produtos.

Elaboracion de bosquexos, planos e informes de implantacion de produtos en line-
ais.
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Realizacion de estudos de rendibilidade da implantacion de variedade de produtos
en establecementos comerciais.

Identificacion de criterios para seleccionar e formar recursos humanos para as pro-
mocions de establecementos comerciais.

A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais h), i), 0), p), 9), 1), 9), 1),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competenciasf), |), m), n), i), 0), p), q) er).

As lifas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Andlise das bases de datos e dos estudos de mercado realizados sobre as empresas e
os produtos que se poden incluir na variedade de produtos dun establecemento co-
mercial, en funcion da situacion estratéxica definida pola empresa.

Proposicion de opcions de implantacion de produtos no lineal do establecemento, en
funcion de criterios econdémicos, sociais ou comerciais.

Establecemento de mecanismos de control das opcions realizadas de implantacion
delineais.

Andlise de factores psicol Oxicos e emocionais que intervefien na motivacion do per-
soal encargado de levar a cabo a promocion comercial desefiada.

Identificacion das razéns de rendibilidade de establecementos comerciais como me-
dio para tomar decisions de ampliacion, mantemento ou reducion da variedade de
produtos dun establecemento comercial.
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1.7.1

1.7.11

Modulo profesional: Organizacion de equipos de
vendas

= Equivalenciaen créditos ECTS: 6.

= Cbdigo: MP0928.

= Duracion: 87 horas.

Unidade formativa 1: Estrutura e seleccion dos equipos de
vendas

= Caodigo: MP0928 12.
= Duracién: 35 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Determina a estrutura organizativa e o tamafio do equipo comercial, axustandose

aestratexia, aos obxectivos e ao orzamento establecidos no plan de vendas.

— CA1.1. Andizéaronse os tipos de organizacion dun equipo comercia en funcién do

tipo de empresa, dos mercados, da clientela e dos produtos que comercializa.

— CALl.2. Definiuse a estrutura organizativa da forza de vendas, determinando os re-

cursos humanos e materiais necesarios para o desenvol vemento do plan de vendas.

— CA1.3. Caculouse o tempo medio de duracion da visita, e o nimero e a frecuencia

das visitas necesarias para atender a clientela.

— CALl.4. Determinouse 0 numero de visitas que cada vendedor ou vendedora deben

realizar & clientela, en funcién da xornada laboral.

— CALS5. Caculouse o tamafio do equipo de vendas en funcion das zonas xeograficas
de implantacion, o tipo de venda, o nimero de clientes/as, 0s puntos de venda, 0s

produtos ou servizos comercializables, e o orzamento disporiible.

— CAL.6. Delimitaronse as zonas de vendas e asignaronselle ao persoa vendedor se-
gundo o potencial de venda, a carga de traballo, e os obxectivos e os custos da em-

presa.

— CAL.7. Planificdronse as visitas a clientela, desefiando as rutas de venda que permi-

ten aproveitar optimamente o tempo do persoal vendedor e reducir 0s custos.

= RAZ2. Determina as caracteristicas do equipo comercial, describindo os postos de traba-

Ilo e o perfil do persoal vendedor ou comercial.

— CA2.1. Determinaronse as funcions e as responsabilidades do persoa vendedor dun

equipo de vendas.

— CAZ2.2. Caracterizéronse os tipos de vendedores/as en funcion do tipo de venda, o ti-

po de produto e as caracteristicas da empresa.

— CA2.3. Definironse as competencias e as caracteristicas do persoal comercia para a

execucion dun plan de vendas.

— CAZ2.4. Describiuse 0 posto de traballo nun equipo comercial, definindo as tarefas,

as funcions e as responsabilidades que cumpra desenvol ver.
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— CA2.5. Describiuse o perfil da persoa candidata idonea, definindo as caracteristicas
e 0s requisitos que debe cumprir o/a vendedor/ora para ocupar 0 posto descrito.

— CAZ2.6. Determinéronse as accions necesarias para o recrutamento de persoas candi-
datas a un posto de traballo no equipo de vendas.

— CA2.7. Establecéronse os criterios de seleccion, o procedemento e 0s instrumentos
gue haxa que utilizar para seleccionar o persoa de vendas.

RAS. Planifica a asignacion dos obxectivos de venda aos membros do equipo comer-
cia, aplicando técnicas de organizacion e xestion comercial.

— CA3.1. Determinaronse 0s principais obxectivos e 0os medios necesarios para a exe-
cucion dos plans de venda, sinalando os obxectivos cuantitativos e cualitativos.

— CA3.2. Determinouse a finalidade da direccion por obxectivos no relativo a defini-
cién de obxectivos, responsabilidades, competencias persoais, prazos, motivacion,
apoio técnico-emociona e toma de decisions.

— CA3.3. Aplicaronse técnicas de comunicacion, presentacion e reuniéns de equipo
paralles explicar o plan de vendas e 0s obxectivos xerais e especificos aos membros
daforzade vendas.

— CA3.4. Aplicaronse métodos para a reparticion dos obxectivos colectivos e indivi-
duais e as cotas de venda entre os membros do equipo comercia, fomentando aidea
de responsabilidade compartida e a transparencia na xestion e na informacion.

— CA3.5. Andlizéronse os factores fundamentais para 0 éxito na planificacion de ob-
xectivos comerciais.

— CA3.6. Identificaronse as actividades de prospeccion, difusion e promocion gue ten
que realizar o equipo de vendas para alcanzar uns obxectivos de venda determina-
dos.

— CA3.7. Elaboréronse plans de prospeccion da clientela utilizando diferentes méto-
dos.

— CAZ3.8. Elaboraronse e actualizaronse ficheiros da clientela cos datos mais salienta-
bles de cada persoa.

Contidos basicos

BC1. Determinacion da estrutura organizativa e do tamafio do equipo de vendas

Funciéns do departamento de vendas.
Obxectivos e estrutura do plan e aforza de vendas.

Organizacion do equipo de vendas. por zonas ou territorios xeogréficos, por produtos,
por mercados, por clientes/as e mixto.

Calculo do tamafio optimo do equipo de vendas segundo criterios establecidos.
Numero e frecuencia das visitas & clientelarea e potencial.

Desefio e planificacion de rutas de vendas.

Asignacion ao persoal vendedor de zonas de venda, rutas ou clientes/as.
Aplicaciéns informaticas de xestion e control de plans de venda.
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1.7.21

BC2. Determinacion das caracteristicas do equipo comercial

Funcidns do persoal vendedor navenda persoal.

Tipos de vendedores/as.

Caracteristicas persoais dos/as vendedores/as profesionais.

Habilidades profesionais, cofiecementos e requisitos que se lles exixen.

Fases do proceso de seleccidn de persoal vendedor.

Descricion do posto de traballo.

Perfil do/acomercia ou vendedor/ora: o profesiograma.

Captacion e seleccion de comerciais.

BC3 Planificacion da asignacion dos obxectivos de venda aos membros do equipo co-
mercial

Obxectivos cuantitativos e cualitativos.

Direccién por obxectivos.

Asignacion dos obxectivos de vendas aos membros do equipo.

Actividades vinculadas ao plan de vendas. Reunions.

Incorporacién ao equipo de vendas.

Ferramentas do persoal vendedor: manual.

M étodos de prospeccion daclientela.

Creacion e mantemento de bases de datos.

Unidade formativa 2: Formacién e xestion de equipos de vendas

= Cbdigo MP0928 22.
Duracion: 52 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL1. Define plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comerciais,
cumprindo os obxectivos e os requisitos establecidos.

CA1.1. Identificaronse as necesidades de formacion individuais e grupais dun equi-
po de comercias.

CA1.2. Establecéronse os obxectivos do plan de formacion do persoal vendedor, en
funcion dos obxectivos de vendas e das necesidades detectadas.

CA1.3. Determinaronse a estrutura e os contidos dun plan formativo inicial para o
departamento comercial, en funcioén dos obxectivos establecidos, os requisitos do
traballo que cumprarealizar e o orzamento dispofiible.

CA1.4. Establecéronse as actividades formativas para un plan de formacion continuo
do equipo de comerciais en funcion do orzamento establecido, adecuandoas aos ob-
Xectivos previstos e as necesidades da empresa.

CA1.5. Programouse a formacion tedrica e de campo do persoa vendedor, aplicando
técnicas de organizacién do traballo e programacion de tarefas.

Paxina 63 de 123



CA1.6. Avaliaronse as vantaxes e 0s inconvenientes dun plan de formacion en rela-
cion con outro plan alternativo.

CA1.7. Vaorouse a eficacia dun plan de formacion do equipo de vendas, en funcion
dos obxectivos cumpridos e dos resultados obtidos.

RA2. Desefia un sistema de motivacion e remuneracion do persoa vendedor, tendo en
conta os obxectivos de vendas, o orzamento, os valores e a identidade corporativa da
empresa.

CA2.1. Identificaronse os estilos de mando e liderado aplicables a equipos comer-
cias, e aplicaronse técnicas de dindmica e direccion de grupos para o traballo en
equi po.

CAZ2.2. Realizouse unha andlise comparativa entre o perfil dos membros do equipo
de traballo e 0s seus papeis na dinamizacion e na motivacion do grupo.

CA2.3. ldentificaronse as competencias emocionais, intrapersoais e interpersoas
gue debe ter a persoa responsable ou que exerza a xefatura dun equipo de vendedo-
res/as.

CAZ2.4. Determinaronse 0s principais aspectos e elementos de motivacion e satisfac-
cion no traballo dun equipo comercial.

CA2.5. Definironse os plans de carreira profesional, de mellora, de ascensos a pos-
tos de responsabilidade e de recofiecemento da valia dos membros do equipo, fo-
mentando 0 ascenso e a promocion dentro da empresa.

CAZ2.6. Establecéronse incentivos econémicos para 0 equipo comercial en funcion
de pardmetros de rendemento e produtividade prefixados, cofiecidos e avaliables.
CA2.7. Andizéronse as condicions de retribucion e a xornada laboral efectiva dos
equipos comerciais segundo distintas situacions laborais.

CAZ2.8. Determinouse 0 sistema de remuneracion do equipo comercial mais axeitar
do, segundo criterios de custo ou orzamento necesario.

RAS. PropoOn accidns para a xestion de situacions conflitivas no equipo de comerciais,
aplicando técnicas de negociacion e resolucion de conflitos.

CA3.1. Andizéronse as situacions de tensién e conflito que habitual mente se produ-
cen nun equipo de traballo.

CA3.2. Establecéronse estratexias de actuacion ante as situacions emaocionais inten-
sas e de crise gue se poden atopar no ambito do traballo dos equipos comerciais.
CA3.3. Definironse as estratexias para mellorar aintegracién e a cohesion do grupo,
describindo os papei's das persoas integrantes do equipo de vendas.

CA3.4. Andizéronse as técnicas de prevencion e deteccion de conflitos, estilos de
negociacion e funcionamento do grupo dun equipo de comerciais.

CA3.5. ldentificaronse os estilos de resolucion de conflitos e o papel da persoa res-
ponsable do equipo de comerciais.

CA3.6. Aplicaronse técnicas de comunicacion asertivas, identificando os factores de
comunicacion verba e non verba nun equipo comercial.

RA4. Desefla o sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas e a actuacion
do equipo comercial, e propon de ser 0 caso, as medidas correctoras oportunas.

CAA4.1. Identificaronse as variables e 0s parametros necesarios para o control no de-
senvolvemento do plan de vendas.

CA4.2. Aplicaronse os métodos e as razéns para medir a execucion e a calidade do
plan e o desempefio do equipo de vendedores/as.
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CAA4.3. Elaborouse unha ficha de cliente/a co parte diario das actividades redizadas
polo/a comercial.

CAA4.4. Caculéronse indicadores e razdns de rendibilidade por produto, por cliente/a
e por comercial.

CA4.5. Andizouse a evolucion e a tendencia das vendas por produto, por cliente/ae
por comercial.

CAA4.6. Avaliouse a actuacion dos membros do equipo de traballo, calculando e ana-
lizando as desviaciOns respecto aos obxectivos previstos.

CAA4.7. Propuxéronse medidas correctoras para rectificar as desviacions detectadas.

CAA4.8. Redactéronse informes sobre os resultados obtidos no equipo de vendas, que
avalien & slia vez os cofiecementos, as habilidades e as actuacions destes.

Contidos basicos

BC1. Definicion de plans de formacion, perfeccionamento e reciclaxe de equipos comer-

ciais

= Formacién e habilidades do equipo de vendas.

= Definicion das necesidades formativas do equipo de vendas.

= Obxectivos e métodos de formacion en equipos comerciais.

= Plansdeformacion inicial do persoa vendedor.

= Programas de perfeccionamento e formaci dn continua de equipos de comerciais.

= Formacién tedrico-practica e sobre o terreo.

= Avaliacion de plans de formacion.

BC2. Desefio dun sistema de motivacion e retribucién do equipo comercial

= Prototipos culturais de empresa.

= Estilos de mando e liderado.

= Técnicas de dinamica e direccion de grupos.

= Motivacion do equipo de vendas.

= |ncentivos econémicos.

= Mellora das condicions e da promocion interna.

= Formacién e promocion profesional.

= Retribucion e rendemento do equipo de vendas. Sistemas de remuneracion.

BC3. Proposta de accions para a xestion de situaciéns conflitivas nun equipo de comer-

ciais

= Tipos de conflitos nas relacions laborais.

= Técnicas de resolucion de situacions conflitivas.

= Negociacion e consenso entre as partes.

= Conciliacion, mediacion e arbitraxe.
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= Métodos de decisién en grupo.

BC4. Desefio do sistema de avaliacion e control dos resultados de vendas e actuacion
do equipo comercial

= Variables de control cuantitativas e cualitativas.

= Criterios e métodos de avaliacion e control daforza de vendas.

= Fixacion de estandares de avaliacion e control.

= Avadliacion da actividade de vendas en funcién dos resultados obtidos. Célculo das des-
viacions.

= Control estatistico das vendas.

= Control por razons.

= Avaliacion da calidade do traballo e desempefio comercial.

= Avaliacion do plan de vendas e satisfaccion da clientela.

= Accions correctoras para rectificar as desviacions con respecto aos obxectivos do plan
de vendas.

= Elaboracion de informes de seguimento e control do equipo de comerciais.

Orientacions pedagoxicas
Este modulo profesional contén a formacién necesaria para desempefiar as funcions de or-
ganizacion, xestion e control daforza de vendas.

Estas funcidns abranguen aspectos como:

— Fixacion de obxectivos, medios e estratexias para a execucion do plan de vendas.

— Determinacion do tamafio e a estrutura organi zativa do equipo de comerciais.

— Determinacion do nimero e a frecuencia das visitas que haxa que realizar & cliente-
la.

— Asignacion de zonas de venda, clientes/as ou mercados entre o persoal vendedor.
— Desefio de rutas de venda e planificacion das visitas & clientela.

— Recrutamento e seleccién do persoal de vendas.

— Elaboracion de plans de formacion e perfeccionamento de comerciais.

— Motivacion, incentivos e remuneracion do persoa de vendas.

— Avaliacion e control do rendemento e da actuacién do equipo de vendas.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

— Organizacion e direccion de equipos comerciais.

— Seleccion, formacion, motivacion e retribucion do persoal vendedor.

— Desenvolvemento e execucion do plan de vendas.

— Avaliacion e control do equipo de vendas.
A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais|), 0), p), q), r), S), t), u),
V) eX) do ciclo formativo, e as competencias h), ), m), n), i), 0), p) er).

As lifas de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

— Determinacion dos obxectivos de vendas.
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Andlise das formas ou estruturas de organizacion do equipo de vendas.
Caélculo do nimero e afrecuencia das visitas que haxa que realizar a clientela.

Calculo do nimero de comerciais que cumpra para alcanzar os obxectivos de ven-
das.

Andlise das rutas de vendas e planificacion das visitas & clientela.

Descricion de postos de traballo de diferentes tipos de vendedores/as.

Descricion do perfil do/a vendedor/ora ou comercia idéneo/a: elaboracion do profe-
siograma.

Elaboracion de programas de formacion inicial e formacion continua do persoal ven-
dedor.

Estilos de mando e liderado aplicables a equipos de comerciais.

Técnicas de motivacion e incentivacion do persoal vendedor.

Andlise das formas de retribucién do persoal comercial.

Avaliacion e control dos resultados e do desempefio do persoa vendedor.

Célculo e andlise das desviacions respecto aos obxectivos previstos, e proposta de
medidas correctoras.

Utilizacion de ferramentas informaticas para a organizacion e a xestion da forza de
vendas.
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1.8

1.8.1

1.8.11

Modulo profesional: Técnicas de venda e negocia-
cion

= Equivaenciaen créditos ECTS: 7.

= Cbdigo: MP0929.

= Duracion: 105 horas.

Unidade formativa 1: Plan de vendas

= Caodigo: MP0929 12.
= Duracion: 40 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Obtén a informacion necesaria para definir estratexias comerciais e elaborar o
plan de vendas, organizando os datos recollidos desde calquera dos sistemas de infor-
macion dispofiibles.

CA1.1. Identificaronse as fontes de datos internas e externas que proporcionan in-
formacién atil para a definicion das estratexias comerciais da empresa.

CA1.2. Elaboréronse os patrons que vaian utilizar os membros do equipo de vendas
para arecollida de informacion relativa a actividade comercial da empresa.

CA1.3. Organizouse a informacion do SIM, do briefing do produto ou servizo, da
rede de vendas e da aplicacion de xestion das relacions coa clientela (CRM).

CAL1.4. Interpretouse a normativa legal comunitaria, estatal, autonémica e loca que
regula a comercializacion de produtos, servizos e marcas.

CA1.5. Anadizouse ainformacion relativa aos produtos ou servizos da propia empre-
sa e os da competencia, aplicando criterios comercias.

CA1.6. Organizouse a informacién obtida da clientela e da rede de vendas, utilizan-
do a ferramenta informatica disporiible e garantindo a confidencialidade e a protec-
cion de datos.

CA1.7. Confeccionaronse os ficheiros mestres de clientelarea e potencial, cos datos
mai s salientables de cada persoa, utilizando a aplicacion informéatica axeitada.

CA1.8. Mantivose actualizada a base de datos da clientela, incorporando a informa-
cion salientable de cada contacto comercial.

= RAZ2. Identifica novas oportunidades de negocio que contriblan a mellorar a xestion
comercial daempresa, aplicando os procedementos e as técnicas de andlise axeitadas.

CA2.1. Consultéronse as fontes de informacion comercia en lifia e offline dispofii-
bles para obter datos relativos & imaxe corporativa da empresa, ao volume de vendas
e ao produto ou a gama de produtos que comercializa.

CA2.2. Andizouse a evolucién das vendas por zonas, clientela ou segmentos de
mercado, produtos, marcas ou lifias de produtos, calculando cotas de mercado, ten-
dencias e taxas de crecemento ou descenso.

CA2.3. Cdculouse a rendibilidade de produtos ou servizos a partir dos custos e o
punto morto.
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CA2.4. Identificaronse os puntos fortes e débiles do plan de actuacion coa clientela,
en funcién das caracteristicas desta, do potencial de compra e dos pedidos rediza-
dos.

CA2.5. Comparouse a oferta e a demanda de produtos para determinar o grao de sa-
turacion do mercado, a existencia de produtos substitutivos e as innovaciéns tecno-
|6xicas no sector.

CAZ2.6. Redlizouse unha analise comparativa das caracteristicas e as utilidades dos
produtos, e das accions comerciais, publicitarias e promocionais desenvolvidas, tan-
to pola empresa como pola competencia.

CA2.7. Andizéronse as oportunidades de mercado da empresa, aplicando técnicas
de andlise axeitadas, co fin de identificar novos nichos de mercado.

CA2.8. Detectaronse nichos de mercado desabastecidos ou insatisfeitos onde a em-
presa poida ter oportunidades, analizando o perfil da clientelareal e potencial, o vo-
lume e a frecuencia de compra, o potencial de compra, o grao de fidelidade a marca
e a capacidade de diferenciacién do produto.

= RA3. Xestiona a informacién necesaria para garantir a dispofibilidade de produtos e a
prestacion de servizos que se requira para executar o plan de vendas, aplicando os crite-
rios e os procedementos establ ecidos.

CA3.1. Calculouse a cantidade de produtos e€/ou folletos de servizos necesarios no
punto de venda para garantir un nivel Optimo de cobertura, tendo en conta o orza-
mento, o indice de rotacion dos produtos e o espazo dispofiible.

CA3.2. Formulouse a solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestacion
do servizo, asegurando a disporiibilidade de produtos e as existencias de seguridade
gue garantan a satisfaccion da clientela.

CA3.3. Realizouse o control periédico de existencias de produtos no establecemen-
to, en funcidn dos recursos dispofiibles e segundo o procedemento establ ecido.

CA3.4. Valoraronse as existencias de produtos dispofiibles, aplicando os criterios es-
tablecidos, de xeito que a informacion obtida sirva como indicador para a xestion
comercial das vendas.

CA3.5. Detectaronse desaxustes entre o inventario contable de produtos e o red,
analizaronse as causas e 0 valor da perda descofiecida, e propuxéronse accions que
reduzan os desaxustes dentro do plan de vendas.

CA3.6. Vaorouse o custo da posible rotura de existencias, a rotacion e a estaciona-
lidade das vendas, entre outros, co fin de lograr a satisfaccion e a fidelizacion da
clientela.

CA3.7. Valorouse a capacidade de prestacion do servizo en funcidn dos recursos
disporiibles, para garantir a calidade do servizo prestado, utilizando a aplicacion de
xestion axeitada.

1.8.1.2 Contidos basicos

BC1. Obtencion da informacién necesaria para a definicion de estratexias comerciais e a
elaboracion do plan de vendas

= Fontes de informacion internas e externas.

= |nformacion sobre 0 mercado, 0 contorno e a competencia.

= |nformacion sobre a empresa e as actividades comerciais.
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= Informacion salientable sobre o produto, servizo ou gama de produtos.

= |nformacion sobre a actividade comercial da empresa. Sistema de vendas.

= |nformacion obtida da clientela: procedementos de obtencion.

= Informacion obtida dos comerciais e arede de vendas. métodos de obtencion.
= Elaboracion de ficheiros de clientela actual e potencial.

= Actualizacion e mantemento de bases de datos da clientela

BC2. Identificacién de novas oportunidades de negocio que contriblan a mellorar a xes-
tion comercial da empresa

= Andlise da evolucién das vendas. por zonas xeograficas, por tipo de clientela, por seg-
mentos de mercado, e por produtos, marcas ou lifias de produtos.

= Cdculo darendibilidade de produtos, lifias ou gamas, a partir dos custos e o punto mor-
to.

= Andlise comparativa dos produtos propios e dos da competencia, aplicando criterios
comerciais.

= Comparacion da oferta e a demanda de produtos.
= Andlise daestrutura do mercado: mercado actual e potencial.

= Andlise das oportunidades de mercado: andlise interna e externa; andlise de debilida-
des, ameazas, fortalezas e oportunidades (DAFO), e andlise do ciclo de vida do produ-
to. Mapas de colocacién do produto.

= Andise dos segmentos de mercado atractivos para a empresa. Perfil da clientelaread e
potencid. Tipoloxiada clientela.

= Estratexias comerciais de produto segundo distintos criterios.

BC3. Xestion da informacién necesaria para garantir a dispofiibilidade de produtos e a
prestacion de servizos

= Céculo da cantidade de produtos €/ou folletos de servizos necesarios no establecemen-
to para garantir un indice de cobertura éptimo. Determinacion cuantitativa do mercado.

= Solicitude de produtos e recursos necesarios para a prestacion do servizo, para asegurar
a dispofiibilidade de produtos e a satisfaccion daclientela.

= Control periodico de existencias de produtos en funcion dos recursos disporiibles e se-
gundo o procedemento establecido.

= Desaxustes entre o0 inventario contable de produtos e o real.
= Caélculo do custo darotura de existencias, arotacion e a estacionaidade das vendas.

= Capacidade de prestacion do servizo en funcién dos recursos disporiibles, para garantir
acalidade do servizo prestado.

Unidade formativa 2: Proceso de vendas e contratacion

= Caodigo: MP0929 22.
= Duracion: 65 horas.
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1.8.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Elabora o plan e 0 argumentario de vendas do produto, realizando propostas que
contriblian amellorar a colocacién do produto no mercado, afidelizacion daclientelae
0 incremento das vendas.

CA1.1. Redlizouse un inventario das fortalezas e debilidades do produto ou servizo,
e as vantaxes e 0s inconvenientes que presenta para distintos tipos de clientela.

CA1.2. Elaborouse o0 argumentario de vendas, incluindo os puntos fortes e débiles
do produto, resaltando as sllas vantaxes respecto aos da competencia, presentando as
solucions aos problemas da clientela e propondo as técnicas de venda axeitadas.

CA1.3. Previronse as posibles obxeccions da clientela e definironse as técnicas e 0s
argumentos axeitados para a sta refutacion.

CA1.4. Utilizaronse as obxeccions e as suxestions da clientela como elemento de re-
troalimentacion para realizar propostas de mellora de certos aspectos do produto
e/ou do argumentario de vendas.

CA1.5. Definironse os obxectivos de vendas e 0s recursos necesarios para 0s conse-
guir, de acordo co establecido no plan de méarketing da empresa.

CAL1.6. Elaborouse o plan de vendas onde se recollan os obxectivos, 0s recursos ne-
cesarios e as lifias de actuacion comercial, de acordo cos procedementos e 0 argu-
mentario de vendas establecidos, utilizando a aplicacion informatica axeitada.

CA1.7. Elaborouse o programa de vendas propio do persoal vendedor, adaptando o
argumentario de vendas e o plan de accién comercia &s caracteristicas, as necesida-
des e ao potencia de compra de cada persoa, de acordo cos obxectivos establecidos
pola empresa.

CA1.8. Confeccionouse o argumentario de vendas en lifia e o tratamento das obxec-
cions, de acordo co plan de comercio electronico da empresa e respectando a norma-
tivalegal sobre comercializacion e a publicidade en lifia.

RA2. Xestiona 0 proceso de venda do produto ou servizo, utilizando as técnicas de
venda e pechamento axeitadas, de acordo co plan de vendas e dentro das marxes de ac-
tuacion establ ecidas pola empresa.

CAZ2.1. Identificaronse as fases do proceso de venda dun produto ou servizo e as ac-
ciéns que cumpra desenvolver, en funcidn da forma de venda e das caracteristicas da
clientela.

CA2.2. Identificouse a clientela actual e potencial utilizando diversos medios e téc-
nicas de prospeccién e procura de clientela.

CAZ2.3. Utilizéronse as técnicas de comunicacion habituais (correo, teléfono, correo
electronico, etc.) para contactar coa clientela, enviar informacién e concertar a en-
trevistade vendas.

CA2.4. Planificouse a entrevista de vendas, fixando os obxectivos que cumpra al-
canzar, adaptando o argumentario de vendas as caracteristicas e ao perfil da cliente-
la, e preparando o material de apoio necesario parareforzar os argumentos durante a
presentacion do produto.

CA2.5. Redlizouse a presentacion do produto ou servizo, resatando as stlas calida
des, diferencidndoo dos da competencia mediante os argumentos oportunos e utili-
zando a aplicacion informética axeitada.

CAZ2.6. Utilizaronse técnicas de venda para acordar coa clientela determinados as-
pectos da operacion, dentro dos limites de actuaci én establ ecidos.
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CAZ2.7. Trataronse con asertividade as obxeccions da clientela mediante os argumen-
tos e as técnicas de refutacion axeitadas.

CAZ2.8. Pechouse a venda do produto ou servizo aplicando técnicas de pechamento
axeitadas e prestando especia atencion & comunicacion non verbal.

CA2.9. Elaborouse a documentacion xerada na venda e realizaronse tarefas de ar-
quivamento manual e informético.

RAS. Desefia 0 proceso de negociacion das condicions dunha operacion comercial,
aplicando técnicas de negociacion para alcanzar un acordo co/coa cliente/a ou prove-
dor/ora, dentro dos limites establ ecidos pola empresa.

CA3.1. Analizouse a negociacion como alternativa na toma de decisions, conside-
rando a necesidade de negociar determinados aspectos das operaciéons de compra-
venda.

CA3.2. Analizaronse as variables que inciden nun proceso de negociacion, como son
0 contorno, 0s obxectivos, 0 tempo, ainformacién da outra parte, arelacion de poder
entre as partes e os limites da negociacion.

CA3.3. Caracterizaronse os estilos de negociacion, analizando as slias vantaxes e 0s
Seus inconvenientes en cada caso.

CA3.4. Identificaronse as etapas béasicas dun proceso de negociacion comercia e as
accions que cumpra desenvolver en cadafase.

CA3.5. Elaborouse o plan estratéxico e as demais actividades necesarias para a pre-
paracion eficaz dun proceso de negociacion previamente definido.

CA3.6. Negociaronse as condiciéns dunha operacion de compravenda cun/cunha
suposto/a cliente/a, aplicando as técnicas de negociacion axeitadas dentro dos limi-
tes previamente fixados.

CA3.7. Aplicaronse diversas tacticas de negociacion en situacions supostas, con ob-
xecto de acanzar un acordo favorable para a empresa, dentro das marxes e dos limi-
tes establecidos.

RAA4. Elabora contratos de compravenda e outros afins, gue recollan os acordos adop-
tados no proceso de venda e negociacion.

CAA4.1. Interpretouse a normativa legal que regula os contratos de compravenda.

CAA4.2. Caracterizouse o contrato de compravenda, os elementos que intervefien, os
dereitos e as obrigas das partes, a slla estrutura e o seu contido, analizando as clausu-
las habituais que se inclien nel.

CAA4.3. Elaborouse o contrato de compravenda que recollan os acordos adoptados
entre as partes vendedora e compradora, utilizando un procesador de textos.

CA4.4. Analizaronse contratos de compravenda especiais.

CA4.5. Anadlizouse o0 contrato de compravenda a prazos, a normativa que o regula e
0S requisitos que se exixen para a stia formalizacion.

CAA4.6. Caracterizouse 0 contrato de venda en consignacion, analizando supostos en
gue proceda a stla formalizacion.

CAA4.7. Caracterizouse o0 contrato de subministracién, analizando o0s casos en que se
requira, para o abastecemento de determinados materiais e servizos.

CA4.8. Andizéronse os contratos de leasing e renting como xeitos de financiamento
do inmobilizado da empresa.

CA4.9. Andizouse o procedemento de arbitraxe comercial como xeito de resolucién
de conflitos e incumprimentos de contrato.
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RADB. Planifica a xestion das relacions coa clientela, organizando o servizo de atencién
posvenda, de acordo cos criterios e os procedementos establ ecidos pola empresa.

— CAbL.1L Identificdronse as situaciOns comerciais que requiran un seguimento pos-
venda e as accions necesarias para o levar a cabo.

— CAbL.2. Caracterizaronse 0s Servizos posvenda e de atencion a clientela que cumpra
levar a cabo para manter arelacién coa clientela e garantir a siia plena satisfaccion.

— CAbL.3. Describironse os criterios e os procedementos que haxa que utilizar para rea-
lizar un control de calidade dos servizos posvenda e de atencion a clientela.

— CAbL.4. Identificaronse os tipos e a natureza dos conflitos, das queixas e das recla
macions que poidan xurdir no proceso de venda dun produto ou servizo.

— CAbL.5. Describiuse 0 procedemento e a documentacion necesaria en caso de inci-
dencia, desde que se tefia constancia dela ata a actuacion da persoa responsable da
stiaresolucion.

— CAbL.6. Identificaronse os procedementos e as técnicas aplicables para resolver as
queixas e as reclamacions da clientela.

— CAbL.7. Seleccionouse a clientela susceptible de formar parte dun programa de fide-
lizacién, en funcién dos criterios comerciais e da informacion dispofiible na empre-
sa, utilizando, de ser 0 caso, a ferramenta de xestion das relacions coa clientela
(CRM).

— CADA.8. Elaborouse o plan de fidelizacion da clientela, utilizando a aplicacion infor-
matica dispofiible.

Contidos basicos

BC1. Elaboraciéon do plan e o argumentario de vendas do produto ou servizo

Argumentario de vendas: obxectivos, contido e estrutura.

Tipos de argumentos: racional's e emocionais.

Descricion do produto: utilidades, especificaciOns técnicas, prezo e servizo.
Inventario de fortal ezas e debilidades do produto ou servizo.

Elaboracion do argumentario de vendas segundo tipos de produtos, tipoloxia da cliente-
la e tipo de canles de distribucion e comercializacion.

Técnicas de venda: modelo de atencion, interese, desexo e accion (AIDA); método de
situacién, problema, implicacién e necesidade (SPIN); e sistema de adestramento Zelev
Noel.

Técnicas e argumentos para refutar as posibles obxecciéns da clientela.
Elaboracion do plan de vendas de acordo co plan de méarketing.
Elaboracién do programa de vendas e as lifias propias de actuacion comercial.

BC2. Xestion do proceso de venda do produto e servizo

Métodos ou formas de venda: tradicional, autoservizo, sen tenda, en lifa, etc.
Venda persoal: funcién do/a vendedor/ora.
Comunicacion nas relacidns comerciais: informacidn e comunicacion.
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Proceso de comunicacion: elementos. Dificultades na comunicacion.
Tipos de comunicacion: interna e externa, formal e informal, verbal e non verbal.

Comunicacion verbal (normas para falar en pablico), telefénica (uso das novas tecno-
loxias), escritae non verbal.

Proceso de venda: fases.

M étodos de prospeccion e procura de clientela.

Preparacion davenda: concertacion e preparacion davisita.

Desenvolvemento da entrevista e pechamento da venda. Técnicas de venda. Vendas
adicionais.

Venda complexa e xestion das grandes contas.

Venda el ectronica, telefonica e a grupos.

Seguimento da venda.

Cobramento da venda.

Documentacién xerada na venda. Confeccion e arquivamento de documentos.

BC3. Desefio do proceso de negociacién das condicions dunha operacion comercial

Negociacion nas rel acions comerciais.
Negociacion como alternativa natoma de decisions.

Variables bésicas da negociacion: contorno, obxectivos, tempo, informacion, limites da
negociacion e relacion de poder entre as partes.

Estilos de negociar: actitudes dura-agresiva, sumisa-servicia e de cooperacion e dido-
go.

Calidades das persoas boas negociadoras.

Regras para obter 0 éxito na negociacion.

Fases dun proceso de negociacion.

Preparacion da negociacion.

Desenvolvemento da negociacion.

Pacto ou acordo.

Seguimento da negociacion.

Estratexia e tacticas de negociacion.

BC4. Elaboraciéon de contratos de compravenda e outros afins

Contratos: caracteristicas, requisitos basicos e clases.

Contrato de compravenda: caracteristicas, requisitos e elementos.
Normas que regulan a compravenda: compravenda civil e mercantil.
Formacion do contrato de compravenda: of erta e aceptacion da of erta.
Obrigas das partes vendedora e compradora.

Clausulas xerais dun contrato de compravenda.
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Contrato de compravenda a prazos.

Contrato de subministracion.

Contrato estimatorio ou de vendas en consignacion.

Contratos de compravendas especiais.

Contratos de transporte e de seguro.

Contratos de leasing e de renting.

Contratos de factoring e de forfaiting.

Resolucion de conflitos por incumprimento do contrato: vias xudicial e arbitral.

BC5. Planificacion da xestion das relacidons coa clientela

Seguimento da venda e atencion a clientela.

Servizo posvenda.

Servizo de informacién e de atencién aclientela, e as persoas consumidoras e usuarias.
Normativa en materia de proteccion das persoas consumidoras e usuarias.

Xestion de queixas e reclamacions da clientela.

Marketing relacional e de relacion coa clientela.

Xestion das relacions coa clientela

Control de calidade do servizo de atencion e informacion & clientela, e as persoas con-
sumidoras e usuarias.

Estratexias e técnicas de fidelizacion daclientela.
Programas de fidelizacion.
Aplicacidns informaticas de xestion das relacions coa clientela (CRM).

Orientacions pedagoéxicas

Este modulo profesional contén a formacién necesaria para desempefiar as funciéns de
comercializacion e venda de produtos e/ou servizos, e de atencion aclientela.

Esta funcién abrangue aspectos como:

— Obtencion de informacion para a definicion de estratexias comerciais e o plan de ac-
cién comercial.

— Elaboracion de plans de venda.

— Elaboracion do argumentario de vendas.

— Planificacion e preparacion das entrevistas de vendas e visitas a clientela.

— Presentacion do produto ou servizo aclientela.

— Venda de produtos ou servizos aplicando técnicas de venda e negociacion.
— Formalizacién do contrato de compravenda.

— Elaboracion e arquivamento de documentacion xerada no proceso de venda.

— Aplicacion de protocolos de comunicacion verba e non verba nas relacions coa
clientela e con distribuidores/as.

— Seguimento da venda e xestion de servizos posvenda.
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Atencion e tramitacion de queixas e reclamacions.

Xestion das relacions coa clientela aplicando estandares de calidade.
Control do departamento de atencion aclientela.

Elaboracion e aplicacion de plans de fidelizacion daclientela.

As actividades profesionais asociadas a esta funcién aplicanse en:

Comercializacion e venda de produtos e servizos.
Atencidén aclientela, e és persoas consumidoras e usuarias.

A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais ), k), 0), p), 9), 1), 9), t),
u), v), w) ex) do ciclo formativo, e as competencias g), 1), m), n), fi), 0), p), Q) er).

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe gque permiten alcanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Elaboracion do plan de vendas e plans de accion comercia propia
Planificacion e preparacion dunha entrevista de vendas.

Establecemento dos parametros e os limites de negociacion coa clientela, de acordo
cos obxectivos establ ecidos pola empresa.

Aplicacion de técnicas de comunicacion e negociacion adaptadas a cada persoa e a
cada situacion concreta.

Uso de técnicas de comunicacion verbal e non verbal narelacion coa clientela
Elaboracion de contratos de compravenda.

Elaboracion da documentaci én xerada nos procesos de venda.

Uso de ferramentas informaticas para a presentaci on de produtos €/ou servizos.
Andlise dos servizos posvenda.

Tramitacion e documentacién de queixas e reclamacions da clientela.

Desefio dun plan defidelizacion daclientela.

Utilizacion de ferramentas informaticas de xestion das relacions coa clientela
(CRM).
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1.9.1

1911

Modulo profesional: Politicas de marketing

= Equivalenciaen créditos ECTS: 12.
= Cbdigo: MP0930.
Duracion: 187 horas.

Unidade formativa 1: O marketing mix e as suas politicas

= Caodigo: MP0930 12.
Duracion: 104 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Avalia as oportunidades de mercado para o lanzamento dun produto, a entrada en
novos mercados ou a mellora do posicionamento do produto ou servizo, analizando as
variables de marketing mix, asi como as tendencias e a evolucién do mercado.

CA1.1. Analizéronse os datos disporiibles relativos a oferta e a demanda do produto
Ou Servizo, en comparacion cos da competencia e cos produtos substitutivos e com-
plementarios.

CA1.2. Anadlizouse informacion sobre a evolucion e a tendencia das vendas por pro-
dutos, lifias de produtos ou marcas, ou segundo o tipo de clientela, calculando a cota
de mercado e as taxas de variacion, e utilizando a aplicacion informéatica axeitada.

CA1.3. Analizouse o perfil e os habitos de comprada clientelareal e potencia co fin
de adecuar o produto ou servizo & necesidades, as motivacions e aos habitos de
compra.

CA1.4. Identificaronse nichos de mercado en que a empresa poida ter oportunidades
comerciais, aplicando técnicas de andlise axeitadas.

CAL5. Identificaronse os segmentos ou grupos de clientela con potencial de compra
e comercialmente atractivos para a empresa, utilizando criterios de volume e fre-
cuencia de compra, grao de fidelizacion, identificacion coa marca, capacidade de di-
ferenciacion do produto, etc.

CA1.6. Elaboréronse informes coas conclusions das andlises de datos realizadas, uti-
lizando a aplicacion informatica axeitada.

RA2. Define a politica do produto, analizando as caracteristicas, os atributos e as utili-
dades do produto ou servizo, para a stia adecuacion s necesidades e aos perfis da clien-
teladque vaiadirixido.

CA2.1. Identificaronse os atributos do produto ou servizo en funcién da sia nature-
za, a sUa utilidade, as necesidades que poida satisfacer, e a percepcion e os motivos
de compra das persoas consumidoras as que se dirixa.

CAZ2.2. Elaborouse unha base de datos de produtos, lifias, familias e categorias de
produtos que comercialice a empresa, incorporando a informacién salientable sobre
caracteristicas técnicas, usos, presentacion, envases e marcas.

CAZ2.3. Realizouse unha anélise comparativa dos produtos ou servizos con respecto
aos da competencia, comparando caracteristicas técnicas, utilidades, presentacion,
marca, envase, etc.
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CA2.4. Determinouse 0 posicionamento do produto, o servizo ou a gama de produ-
tos no mercado utilizando diversas razons, taxa de crecemento, cotas de mercado,
matriz de crecemento-participacion de BCG e outras técnicas de andlise.

CA2.5. Andlizouse o ciclo de vida de diversos produtos para determinar en que fase
Se atopan.

CA2.6. Actualizouse a informacion sobre produtos ou servizos, que recolla a infor-
macion da rede de vendas, dos axentes de distribucién e das tendas ou da clientela,
utilizando a ferramenta informatica axeitada.

CAZ2.7. Definironse as posibles estratexias comerciais en politica de produto, tendo
en conta o ciclo de vida do produto e o perfil daclientelaaque vaiadirixido.

CAZ2.8. Elaboraronse informes sobre produtos, servizos ou lifias de produtos, anali-
zando aimaxe de marca, 0 posicionamento e as posi bles estratexias comerciais.

RAS. Define a politica de prezos dos produtos ou servizos, analizando os custos, a de-
manda, a competencia e demais factores que intervefien na formacion e no cdculo dos
prezos.

CA3.1. Identificouse a normativa legal relativa a prezos e comercializacion dos pro-
dutos ou servizos, para a sta aplicacion na politica de prezos da empresa.

CA3.2. ldentificaronse os factores que determinan o prezo de venda do produto,
considerando os custos de fabricacion e distribucién, as comisions, as marxes e 0s
descontos, e tendo en conta o ciclo de vida do produto, 0 seu posicionamento e a es-
tratexia de comerciaizacion.

CA3.3. Avdliouse o efecto das variacions nos custos de fabricacion e comerciaiza
cién sobre o0 prezo de venda final do produto e sobre o volume de vendas, analizan-
do a elasticidade da demanda do produto ou servizo.

CA3.4. Calculouse o prezo de venda do produto, a partir do escandallo de custos de
fabricacion e distribucion.

CA3.5. Caculouse a marxe bruta do produto ou servizo, a partir da andise dos
compofientes do custo, o punto morto e a tendencia do mercado, e propuxéronse po-
sibles melloras nas marxes.

CA3.6. Realizouse unha andlise comparativa do prezo do produto ou servizo respec-
to aos da competencia, e analizaronse as causas das diferenzas.

CA3.7. Andlizéronse as estratexias en politica de prezos, tendo en conta 0s custos, 0
ciclo de vida do produto, os prezos da competencia e as caracteristicas do segmento
de mercado ao que se dirixa.

CA3.8. Elaboréronse informes sobre prezos de produtos, servizos ou lifias de produ-
tos, paraatomade decisions.

RA4. Selecciona o xeito e a canle de distribucion mais axeitados para cada produto,
servizo ou gama de produtos, para o que analiza as alternativas de distribucién dispofii-
bles.

CAA4.1. |dentificaronse as funciéns da distribucion comercia e valorouse a sta im-
portancia estratéxica dentro do marketing mix.

CAA4.2. Caracterizaronse 0s xeitos de venda en funcion do sector, do tipo de produto
OuU servizo e do tipo de clientela.

CA4.3. Clasificaronse as canles de distribucion en funcién do nimero e o tipo de
axentes intermediarios, 0 grao de asociacion entre estes e as slas funcions.
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CA4.4. Redlizouse unha andlise comparativa de diversas estruturas de distribucion
comercial, analizando 0s niveis da canle e 0 nimero e o tipo de axentes intermedia-
rios, e valorouse a posibilidade de distribucion en lifa.

CA4.5. Seleccionouse a canle de distribucion méis axeitada, en funcion da estratexia
de distribucion propia e allea, e da cobertura do mercado que se pretenda al canzar.

CA4.6. Analizéronse os tipos de contratos de intermediacion comercia en que se
formaliza arelacion entre fabricantes e rede de distribucion e venda.

CA4.7. Cdculouse o custo de distribucion comercial considerando todos os € emen-
tos que o integran.

CAA4.8. Elaboraronse informes sobre distribucién comercial, a partir dos datos de
andlise de custos, tempos, axentes intermediarios dispofiibles e estratexias viables,
para atomade decisions.

RADB. Selecciona as accions de comunicacion mais axeitadas para lanzar novos produ-
tos e servizos ou prolongar a slia permanencia no mercado, e reforzar asi aimaxe cor-
porativa e de marca, para 0 que avalia as aternativas dispofibles.

CADbL.1. Definironse os obxectivos da politica de comunicacion, considerando as ca-
racteristicas do publico obxectivo (targets) que se pretenda alcanzar.

CAb.2. Caracterizaronse 0s Xeitos e os tipos de acciéns que integran o mix de co-
municacion.

CAbL.3. Diferenciaronse os instrumentos e 0s tipos de accions de comunicacion, en
funcion do publico obxectivo, a imaxe corporativa, e os obxectivos e as estratexias
da organizacion.

CAb5.4. Realizouse unha analise comparativa de accions de comunicacion en funcion
do impacto previsto, 0s obxectivos, 0 orzamento, 0s medios e 0s soportes disporii-
bles no mercado de medios de comunicacion.

CAbL.5. Definironse as variables de frecuencia, periodo e prazos das acciéns de co-
municacion, en funcidn de criterios de eficiencia e efectividade do impacto no pu-
blico obxectivo, dos logros de accidns anteriores, as accions da competencia e o or-
zamento disporiible.

CAbL.6. Avaliouse a capacidade da organizacion para executar ou contratar as ac-
cions de comunicacion, en funcion dos recursos disporiibles e dos medios de comu-
nicacion que cumpra utilizar.

CADb.7. Seleccionaronse as accions de comunicacion e promocion mais axeitadas pa-
ra lanzar novos produtos ou prolongar a sia permanencia no mercado, reforzando a
imaxe corporativa e de marca.

CAA5.8. Elaborouse un informe base da politica de comunicacion que contefia o pu-
blico obxectivo (targets) e a andlise dos medios disporiibles.

Contidos basicos

BC1. Avaliacién das oportunidades de mercado dunha empresa

Concepto e contido do marketing.

Funcions do marketing na economia.

O marketing na xestion da empresa.

Tipos de marketing.
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Marketing estratéxico. Andlise das oportunidades de mercado.

Estratexias de segmentacién do mercado.

Marketing operativo. As variables de marketing mix tradicionais e ampliadas.
Definicién e desenvolvemento das politicas de marketing mix.

Marketing de servizos.

BC2. Definicion da politica de produto ou servizo

O produto como instrumento de marketing: caracteristicas e atributos. Tipos de produ-
tos.

Dimensién do produto.

Ciclos de vida do produto e do consumidor (CVP e CVC).

Politica do produto: obxectivos.

Andlise da carteira de produtos, servizos ou marcas.

Estratexias en politica de produtos.

Creacion e lanzamento de novos produtos.

Diversificacion de produtos.

Diferenciacién do produto ou servizo.

A marca: finalidade e regulacion legal; tipos de marcas. Estratexias.

Imaxe e posicionamento de produtos, servizos e marcas. determinacion e andlise; ra-
zOns cuantitativas, taxas de crecemento e model os de portfolio.

Elaboracion de informes sobre produtos, utilizando ferramentas informéticas.

BC3. Definicion da politica de prezos

O prezo do produto como instrumento de marketing.
Comporientes do prezo dun produto ou servizo.

O proceso de fixacion de prezos: factores que inflen nel.
Politica de prezos. obxectivos.

Normativalegal en materia de prezos.

Métodos de fixacién de prezos. baseados nos custos, na competencia e na demanda de
mercado.

Estratexias en politica de prezos.
Estratexias de prezos psicol xicos.

Célculo dos custos e determinacion do prezo de venda dun produto, utilizando a folla
de calculo: escandallo de custos, marxe bruta e punto morto.

Elaboracién de informes sobre prezos, utilizando ferramentas informéti cas axeitadas.

BC4. Seleccion da forma e canal de distribucion

A distribucion comercial como instrumento de marketing.
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= Canles de distribucion: concepto, estrutura e tipos.

= |ntermediarios comerciais. funcions, nimero e tipos.

= Politica de distribucion: obxectivos.

= Factores que condicionan a eleccidn do xeito e da canle de distribucion.

= Métodos de venda: venda tradicional, autoservizo, venda sen tenda, etc.

= Formas comerciais de distribucion: comercio independente, asociado e integrado.
= Estratexias de distribucion. Relacion entre afébrica e arede e os puntos de venda.
= Formas e contratos de intermediacion comercial.

= Contrato de franquia.

= Marketing de distribucién.

= Comercializacion en lifia

= Custos de distribucion: estrutura e cculo.

= Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicaci éns informati cas.

BC5. Seleccién das acciéns de comunicacion

= Proceso de comunicacion comercial: e ementos basicos.
= Mix de comunicacién: tipos e formas.
= Politicas de comunicacion.

= Publicidade.

= Promocion de vendas.

= Relacions publicas.

= Marketing directo.

= Mérketing relacional.

= Merchandising.

= Venda persoal.

= Marketing en lifia.

= Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicacions infor-
maéticas.

1.9.2 Unidade formativa 2: Planificacién e realizacion do plan de
marketing

= Cbdigo: MP0930_22.
= Duracion: 83 horas.
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1.9.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Elabora briefings de produtos, servizos ou marcas para a execucion ou a contrata-
cion externa de accions de comunicacion, tendo en conta a relacion entre as variables
do marketing mix, os obxectivos comerciais e o perfil daclientela.

CA1.1. Definironse os obxectivos e a finalidade do briefing dun produto, un servizo
ou unha marca, para o desenvolvemento das accions de marketing.

CA1.2. Caracterizouse a estrutura do briefing e os elementos que o compofien, en
funcion do tipo de accidn de mérketing e do destinatario deste.

CA1.3. Seleccionaronse os datos requiridos para elaborar a informacion de base ou
briefing do produto, o servizo ou a marca, segundo o tipo de accion que se vaialevar
acabo.

CA1.4. Analizouse ainformacion contida nun briefing, convenientemente caracteri-
zado, sinalouse 0 seu obxecto e obtivéronse conclusions salientables.

CA1.5. Redactouse o briefing dun produto ou servizo para unha accién de comuni-
cacion determinada, de acordo coas especificacions recibidas e utilizando ferramen-
tas informéticas e de presentacion.

CA1.6. Transmitiuselles as persoas designadas pola organizacion, Nnos soportes e nos
idiomas requiridos, realizando as xestions oportunas e aclarando as dubidas e as ob-
xeccions por elas formuladas.

RAZ2. Elabora o plan de marketing, seleccionando a informacién de base do produto, o
prezo, a distribucion e a comunicacion, e relacionando entre si as variables do marke-
ting mix.

CAZ2.1. Caracterizéronse as etapas ou fases do proceso de planificacion comercial e
identificaronse as utilidades do plan de méarketing.

CAZ2.2. Seleccionaronse os datos ou a informacion de base que sera obxecto de an&
lise.

CA2.3. Redlizouse unha andlise da situacion, tanto externa como interna (DAFO),
utilizando técnicas estatisticas e aplicacions informaticas axeitadas.

CAZ2.4. Establecéronse os obxectivos que se pretenda conseguir e elixironse as estra-
texias de marketing mais axeitadas para os al canzar.

CA2.5. Establecéronse as accions de politicas do produto, o prezo, adistribucién ea
comunicacion, e as relacions entre estas.

CAZ2.6. Elaborouse o orzamento, especificando os recursos financeiros e humanos
requiridos para levar a cabo as politicas previstas e o tempo necesario para a posta
en préacticado plan.

CAZ2.7. Redactouse e presentouse o plan de marketing, utilizando as ferramentas in-
formaticas axeitadas.

RAS. Realiza 0 seguimento e o control das politicas e as accidns comerciais estableci-
das no plan de mérketing, e avalia o seu desenvolvemento e o grao de consecucion dos
obxectivos previstos.

CA3.1. Establecéronse os procedementos de seguimento e control das politicas do
plan de marketing, recollendo a informacién dos departamentos e axentes implica
dos, e darede de venda e distribucion.

CA3.2. Actualizouse a informacion obtida no proceso de control das acciéns de
marketing, utilizando as aplicacions e os sistemas de informacion, o SIM, o CRM,
etc.
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— CA3.3. Cacularonse as razéns de control das accions do plan de mérketing a partir
da informacion obtida doutros departamentos, darede de venda e do SIM.

— CA3.4. Compararonse os resultados obtidos cos obxectivos previstos no plan de
marketing, determinando as desviacions producidas na execucion deste.

— CA3.5. Propuxéronse medidas correctoras para arranxar as desviacions e 0s erros
cometidos na execucion das politicas e accidns comerciais.

— CA3.6. Elaboraronse informes de control e avaliacion do plan de marketing que re-
collan ainformacion obtida no proceso de seguimento, as desviacions detectadas e a
proposta de medidas correctoras.

Contidos basicos

BC1. Elaboracién de briefings de produtos, servizos ou marcas

Briefing dun produto ou servizo: obxectivos e finalidade.
Estrutura do briefing.

Elementos e informacién que o compofien.

Elaboracion dun briefing utilizando aplicacions informaticas.
Transmision dun briefing

BC2. Elaboracion do plan de marketing

Planificacion de marketing: finalidade e obxectivos.

Plan de marketing: caracteristicas, utilidades e estrutura.
Andlise da situacion: andliseinterna e externa. Analise DAFO.
Establecemento dos obxectivos xerais e de mérketing.
Eleccion das estratexias de marketing.

Accidns e paliticas do mérketing mix. Relacion entre elas.
Orzamento.

Execucion e control do plan de mérketing.

Redaccion e presentacion do plan de marketing, utilizando as aplicacions informaticas.
Plan de marketing para 0s servizos.

Plan de marketing en lifa.

BC3. Seguimento e control das politicas e acciéns do plan de marketing

Seguimento e control das accions do plan de marketing.

Calculo das razons de control méis habituais, utilizando follas de célculo.

Calculo das desviaciéns producidas e proposta de medidas correctoras.
Elaboracion de informe de control empregando aplicacions informaticas axeitadas.
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1.9.3 Orientacions pedagoxicas

Este médulo profesiona contén a formacion necesaria para desempefiar as funcions de de-
finicion, aplicacion e seguimento das politicas de marketing.

A funcion de definicion, aplicacion e seguimento das politicas de marketing abrangue
aspectos como:

— Avaliacién das oportunidades de mercado para o lanzamento de novos produtos ou a
entrada en novos mercados.

— Andlise das caracteristicas e dos atributos de produto, do servizo ou das lifias de
produtos, e adecuacion as necesidades e ao perfil daclientela

— Aplicacién de técnicas de marketing para o desefio, o lanzamento e a distribucién de
produtos no mercado.

— Cdculo de prezos dos produtos ou servizos.
— Desefio e aplicacion de estratexias en politica de prezos.

— Seleccion da forma de distribucion mais axeitada para o produto, 0 servizo ou a ga-
ma de produtos.

— Seleccion da politica de comunicacion e promocion do produto, a lifia de produtos
Ou amarca.

— Aplicacion de estratexias e técnicas de marketing parareforzar aimaxe corporativa e
de marca.

— Participacion naelaboracién do plan de mérketing.
— Seguimento e control das accions e das politicas do plan de marketing.

As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:
— Desefio, aplicacion e seguimento das politicas de produto, prezo, comunicacion e
distribucion.
— Elaboracion, execucion e control do plan de marketing da empresa.
A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais b), 0), p), Q), r), 9), 1),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias b), 1), m), n), fi), 0), p), Q) er).

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do médul o han versar sobre:

— Andlise de produtos, lifias de produtos e marcas.
— Cadculo do prezo do produto aplicando diferentes métodos.
— Andise das formas de distribucion comercial.

— Aplicacion de técnicas de marketing na elaboracion de camparias de promocion, en
funcion do produto e do tipo de clientela ao que se dirixan.

— Seleccion de accions publicitarias axeitadas, en funcién do impacto previsto, os ob-
Xectivos, 0 orzamento, 0s medios e 0s soportes disporiibles.

— Andlise de estratexias de méarketing.

— Elaboracion de informes comerciais para a toma de decisions de méarketing, utilizan-
do as aplicacions informéticas axeitadas.

— Elaboracion e presentacion do plan de méarketing, definindo as politicas de produto,
0 prezo, a distribucion e a comunicacion, utilizando as aplicacions informéticas dis-
pofiibles.
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— Seguimento e avaliacion do plan de mérketing, calculando as razéns e as medidas de
control, para detectar posibles desviacions respecto do previsto, utilizando as aplica-
cions informaticas axeitadas.
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1.10 Modulo profesional: Marketing dixital

= Equivalenciaen créditos ECTS: 11.
= Cbdigo: MP0931.
Duracion: 187 horas.

1.10.1 Unidade formativa 1: Comunicacion dixital

= Caodigo: MP0931 13.
Duracién: 57 horas.

1.10.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Administra os accesos e as conexions a redes publicas, semipublicas e privadas,
utilizando navegadores e buscadores de informaci on especializados na rede publicain-
ternet.

CA1.1. Identificaronse os conceptos esenciais de funcionamento e uso darede.
CA1.2. Avaiaronse os sistemas de conexion arede.

CA1.3. Configurouse 0 acceso ao sistemainformatico narede.

CA1.4. Comprobaronse as caracteristicas propias de intranet e extranet.

CA1.5. Utilizaronse os principais programas navegadores para se mover polarede.
CA1.6. Realizaronse procuras selectivas de informacion mediante aplicacions espe-
cificas.

CA1.7. Utilizaronse buscadores especializados por temas e outras aplicaciéons de
procura avanzada.

RAZ2. Xestiona diversos servizos e protocol os de internet, manexando programas de co-
rreo electronico, de transferencia de ficheiros, etc.

CAZ2.1. Identificaronse os el ementos que configuran o correo electronico.
CAZ2.2. Utilizouse o correo electrénico directamente desde a web.

CA2.3. Utilizéronse programas de cliente de correo electronico para xestionar o en-
Vio e arecepcion de mensaxes.

CA2.4. ldentificouse 0 protocolo de rede para a transferencia de ficheiros (FTP)
desde un equipamento cliente a un servidor.

CA2.5. Compartironse ficheiros a través dunha rede de computadores entre iguais
("peer to peer" P2P).

CA2.6. Descargouse software de balde con limitacions de tempo de uso e sen elas.
CAZ2.7. Redlizaronse descargas de videos, musica, videoxogos, €tc.

RAS. Constrie paxinas web atractivas para as persoas usuarias de internet, utilizando
criterios de posicionamento, manexo doado e persuasion.

CA3.1. Redactéronse as sentenzas mais utilizadas en linguaxe de etiquetas de hiper-
texto (HTML).

CA3.2. Utilizaronse programas comerciais que permitan crear de xeito sinxelo os fi-
cheiros que comporien as paxinas web.
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1.10.1.2

— CA3.3. Rexistrouse 0 enderezo de paxinas web con dominio propio ou con aoxa
mento de balde.

— CA3.4. Envidronse ao servidor de internet ficheiros web creados mediante progra-
mas especializados nesta tarefa.

— CA3.5. Utilizéronse programas especificos de inclusion de textos, imaxes e son.
— CA3.6. Construiuse unha web eficiente para o comercio e ectronico.

— CA3.7. Incluironse na web ligazons de interese capaces de xerar tréfico orientado e
interesado no gue se ofrece.

Contidos basicos

BC1. Administracion dos accesos e conexions a redes

Introducién: definicién e orixe de internet.

Funcionamento de internet: servidores e clientes, protocolo TCP/IP, a "world wide
web" e dominios darede.

Modos de conexion ainternet.

Configuracion do acceso.

Intranet e extranet.

Navegador: definicion e funcionamento. Navegadores mais utilizados.
Procura de informacion narede.

Buscadores. motores de procura e indices, buscadores tematicos, multibuscadores e
metabuscadores.

Conceptos bésicos de procura con operadores; sintaxes especiais de procura; opcion de
procura avanzada; inclusion en servizos adicionais e ferramentas especificas.

BC2. Xestion de diversos servizos e protocolos de internet

Correo electronico: definicion e funcionamento.
Correo web: creacion dunha conta, e funcions basicas de ler, responder e enviar.
Correo non desexado.

Correo POP3: definicion e uso; xestion das operacions de envio, recepcion e mante-
mento.

Transferencia de ficheiros: definicion e funcionamento.
Servidores e aplicacions FTP.

Redes P2P ("peer to peer"): aplicacions.

Descargas: musicais, de videos e software.

Freeware e shareware.

Conexions telefonicas de voz.

BC3. Construcion de paxinas web

Estrutura dunha paxina web.
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= Linguaxe HTML.
= Creacion de paxinas web cos editores web mais usuais.

= Eleccidn do servidor para aoxar paxinas web.

= Publicacion de paxinas web via FTP.

= Altaen buscadores.

= Programas de desefio gréfico e outras utilidades para a web.

= Catdlogo en lifia.

= Huxos de caixa e financiamento datenda en lifa

= Zonas quentes e zonas de usuario.

= O carro dacompraen lifia.

1.10.2 Unidade formativa 2. A rede social e o plan de marketing dixital

= Codigo: MP0931 23.
= Duracion: 70 horas.

1.10.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

= RAL. Determinaa estratexia que haxa que seguir nas relacions con outras persoas usua
rias darede, utilizando programas especificos, foros de comunicacion e redes sociais de
ambito empresarial.

CAL1.1. Utilizaronse programas web para manter charlas de texto.
CA1.2. Utilizaronse programas de mensaxaria instantanea.

CA1.3. Aplicaronse sistemas de comunicacion oral que utilizan sb son, ou imaxe e
son.

CA1.4. Establecéronse contactos con outras persoas usuarias da rede a través de fo-
ros de debate e opinion.

CA1.5. Establecéronse contactos sobre temas concretos a través de blogs teméaticos
de contido profesional.

CA1.6. Efectuaronse comunicacions, publicidade e vendas con outras persoas usua-
rias darede através de redes sociais.

CA1.7. Xeraronse contidos audiovisuais e fotograficos da actividade, os produtos e
0S procesos comerciais.

= RAZ2. Desefia 0 plan de mérketing dixital no mercado en lifia, definindo solucidns estra-
téxicas mediante a posta en marcha de accions especificas de desenvolvemento da mar-
cacomercial.

CAZ2.1. Preparouse un plan de méarketing dixital que permita alcanzar os obxectivos
comerciais daempresa.

CAZ2.2. Definironse os procesos de posicionamento e méarketing en lifia

CAZ2.3. Establecéronse as pautas que cumpra seguir para realizar a publicidade e a
promocion en lifia

CAZ2.4. |dentificaronse os el ementos que configuran o marketing de buscadores.
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— CA2.5. Avaiaronse os retos do marketing electrénico: confianza nos medios de pa-
gamento, problemas loxisticos e seguridade.

— CA2.6. Redlizaronse as tarefas necesarias para xestionar e fidelizar a clientela a tra-
vés darede.

— CAZ2.7. ldentificaronse as novas tendencias de comunicacion e relacion coaclientela
no marketing dixital.

— CAZ2.8. Redlizéronse accidns de méarketing efectuadas a través de dispositivos mobi-
les.

1.10.2.2 Contidos basicos

BC1. Determinacion da estratexia que cumpra seguir nas relacions con outras persoas
usuarias da rede

Grupos de conversa ou chat: programas IRC e webchat.
Servizo de mensaxaria instantanea.

Telefonia por internet.

Videoconferencia

Foros: lectura e escritura neles.

Grupos de discusion.

Redes sociais.

Weblogs, blogs ou bitacoras.

Redes sociais para empresas.

Engadir elementos a unha paxina dunha rede social.
Uso de elementos fotogréficos e audiovisuai s nunha paxina dunha rede social.
Engadido de aplicacions profesionais a unha paxina.
Blogs externos e RSS.

Procura de grupos interesantes.

Crear unha rede de contactos influentes.

Comprar e vender en redes sociais.

BC2. Desefio do plan de marketing dixital

Desenvolvemento do plan de marketing dixital.
Comportamento da clientelaen lifia
Promocion en lifia e fora de lifia da web.

Ferramentas de posicionamento en buscadores. "e-mail marketing”, SEM, SEO e cam-
pafias en paxinas afins.

Politicas de captacion: proceso de creacion dunha marca.
Andlise de estatisticas e medicién de resultados.
Marketing de afiliacion.
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Marketing relacional e xestion darelacion coa clientela (CRM).

"Cross marketing".
Marketing viral.
Marketing "one-to-one".

Aplicacions do "mobile mérketing”, TDT, etc.

1.10.3 Unidade formativa 3: Administracion e politica comercial no
comercio dixital

= Cbdigo: MP0931_33.
Duracion: 60 horas.

1.10.3.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Redliza a facturacion electronica e outras tarefas administrativas de xeito telema-
tico, utilizando en cada caso software especifico.

CA1.1. Identificaronse os formatos € ectronicos de factura de maior ou menor com-
plexidade (EDIFACT, XML, PDF, html, doc, xIs, gif, jpeg, txt, etc.).

CA1.2. Estableceuse a transmision tel emética entre computadores.

CAL1.3. Garantiuse a integridade e a autenticidade das transmisions teleméticas a
través dunha sinatura el ectronica recoriecida.

CA1.4. Utilizaronse aplicacions especificas de emision de facturas electronicas.

CAL1.5. Utilizéaronse ferramentas comuns en internet relativas a relacion da empresa
con organismos publicos e outras entidades.

CAL1.6. Probaronse ferramentas de tipo xeneralista que se utilizan narede.
CA1.7. ldentificaronse os programas prexudiciais para a seguridade e a integridade
dos datos almacenados en equipamentos informéti cos.

CA1.8. Aplicaronse as barreiras de seguridade necesarias para salvagardar a infor-
macion da empresa.

RA2. Define a politica de comercio electréonico da empresa, establecendo as accions
necesarias para efectuar vendas en lifa.

CAZ2.1. Establecéronse 0s parametros necesarios para crear ou adaptar un negocio en
lifa.

CAZ2.2. Definironse accions de captacion enfocadas ao comercio electronico.

CAZ2.3. Recoriecéronse os model 0os de negocio existentes narede.

CAZ2.4. Deseflouse unhatendavirtual .

CA2.5. Planificouse a xestion dos pedidos recibidos e todo o proceso loxistico.

CA2.6. Identificdronse os aspectos xuridicos e de proteccion de datos no comercio
electronico.

CAZ2.7. Establecéronse os medios de pagamento que se vaian utilizar.

CA2.8. Seleccionaronse os sistemas de seguridade que garantan a privacidade e a
invul nerabilidade das operacions.

CA2.9. Identificaronse os tipos de negocios €l ectrénicos existentes.
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1.10.3.2 Contidos basicos

1.10.4

BC1. Realizacion da facturacion electronica e outras tarefas administrativas de xeito te-
lemético

Factura electronica: aspectos xerais, condicions para a stia utilizacion e normativa legal.
Seguridade: sinatura electronica recofiecida
Programas de facturacion electronica.

Relacién con outras empresas e organismos publicos. banca electrénica, tramites coa
Seguridade Social, relacions tributarias con Facenda, etc.

Programas de visualizacion e impresion de ficheiros PDF.

Programas reprodutores, organizadores e sincronizadores de musica, videos, peliculas,
programas de television, audiolibros, etc.

Seguridade en internet: spam, virus informéticos, spyware e phising.
Programas antivirus, tornalumes e antiespias.

BC2. Definicion da politica de comercio electronico dunha empresa

|dea e desefio dunhatenda virtual .

Model os de negocio dixital: portais horizontais, B2B, B2C, etc.
Seleccion e rexistro de dominio.

Escaparate web e catdl ogo € ectronico.

Control loxistico das mercadorias vendidas en lifia

A reclamacion como instrumento de fidelizacion daclientela.
Importancia financeira da reclamacion.

Medios de pagamento el ectrénicos.

Periodos de reflexion e cancelacions.

Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica e cifraxe de clave Unica
Sinatura.

Certificados dixitais.

Encriptacion.

Negocios electrénicos. tenda en lifia, correo e ectronico, e-procurement, comercio elec-
tronico, poxa electronica, etc.

Orientacions pedagoéxicas

Este médulo contén a formacién necesaria para o desempefio de actividades relacionadas
co uso darede internet, tales como:

— Configuracién darede e acceso a esta.
Procura avanzada de informacion.
— Xestion do correo e ectronico como medio de comunicacion e ferramenta de venda.
— Transferencia de informacion e de aplicacions de calqueratipo.
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Desenvolvemento, publicacion e mantemento da paxina web da empresa.

Uso de programas complementarios de diversos tipos, como os dedicados a facturar
el ectronicamente ou 0s destinados as relacions con organismos publicos.

Relacion directa enfocada as vendas con outras persoas usuarias a través de chats,
mensaxaria, grupos de discusion e blogs.

Creacion e mantemento da paxinaweb da empresa.
Definicion do plan de marketing e de publicidade dixital da empresa.
Desenvolvemento da politica de comercio el ectronico da empresa.

As actividades profesionais asociadas a esta funcién aplicanse en:

Creacion, mantemento e publicacion da paxinaweb e datenda virtual da empresa.
Programacion do plan de mérketing dixital da empresa.

Xestion administrativa do comercio el ectronico.

Xestion de cobramentos e pagamentos.

Tramitacion e xestion da documentacion comercial, administrativa e fiscal xerada
el ectronicamente.

Investigacion dos mercados e no marketing nacional e internacional.

A formacion do médulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais c), 0), p), q), r), 9), 1),
u), v), w) e x) do ciclo formativo, e as competencias c), 1), m), n), fi), 0), p), Q) er).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Uso de internet como medio de procura de informacion.

Uso de aplicacions informéticas complementarias ainternet.

Uso de programas especificos de creacion de paxinas web.

Uso deinternet como soporte publicitario da empresa e dos produtos.
Venda el ectrénica de produtos a través da tenda virtual .
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1.11

1.11.1

Modulo profesional: Proxecto de xestion de
vendas e espazos comerciais

= Equivalenciaen créditos ECTS: 5.
= Cbdigo: MP0932.
Duracion: 26 horas.

Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Identifica necesidades do sector produtivo en relacion con proxectos tipo que as
poidan satisfacer.

CA1.1. Clasificaronse as empresas do sector polas slas caracteristicas organizativas
e 0 tipo de produto ou servizo que ofrecen.

CA1.2. Caracterizéronse as empresas tipo e indicouse a sia estrutura organizativa e
as funcions de cada departamento.

CA1.3. Identificaronse as necesidades méis demandadas &s empresas.
CA1.4. Valoraronse as oportunidades de negocio previsibles no sector.

CAL15. Identificouse o tipo de proxecto requirido para dar resposta & demandas
previstas.

CA1.6. Determinaronse as caracteristicas especificas requiridas ao proxecto.

CA1.7. Determinaronse as obrigas fiscais, laborais e de prevencion de riscos, e as
stias condicions de aplicacion.

CA1.8. Identificaronse as axudas e as subvenciéns para a incorporacion de novas
tecnoloxias de producion ou de servizo que se propofian.

CA1.9. Elaborouse o guion de traballo para seguir na el aboracion do proxecto.

RA2. Desefia proxectos relacionados coas competencias expresadas no titulo, onde in-
clUe e desenvolve as fases que o comporien.

CAZ2.1. Compilouse informacion relativa aos aspectos que se vaian tratar no proxec-
to.

CA2.2. Redlizouse 0 estudo da viabilidade técnica do proxecto.

CA2.3. Identificaronse as fases ou as partes que compofien 0 proxecto, e 0 Sseu con-
tido.

CAZ2.4. Establecéronse os obxectivos procurados e identificouse 0 seu alcance.

CAZ2.5. Previronse 0s recursos materiais e persoai s necesarios pararealizar 0 proxec-
to.

CAZ2.6. Redlizouse 0 orzamento correspondente.

CA2.7. ldentificaronse as necesidades de financiamento para a posta en marcha do
proxecto.

CA2.8. Definiuse e elaborouse a documentaci On necesaria para 0 seu desefio.

CA2.9. Identificaronse os aspectos que se deben controlar para garantir a calidade
do proxecto.

RAS. Planifica a posta en practica ou a execucion do proxecto, para o que determina o
plan de intervencidn e a documentaci dn asociada.
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CA3.1. Estableceuse a secuencia de actividades ordenadas en funcion das necesida-
des de posta en practica.

CA3.2. Determinaronse 0s recursos e a loxistica necesarios para cada actividade.

CA3.3. Identificaronse as necesidades de permisos e autorizacions paralevar a cabo
as actividades.

CA3.4. Determinaronse 0s procedementos de actuacion ou execucion das activida
des.

CA3.5. Identificaronse os riscos inherentes a posta en préactica e definiuse o plan de
prevencion de riscos, asi como 0s medios e 0S equi pamentos necesarios.

CA3.6. Planificouse a asignacion de recursos materiais e humanos, e os tempos de
execucion.

CA3.7. Fixose a valoracion econdémica que dea resposta as condicions da posta en
préactica.

CA3.8. Definiuse e elaborouse a documentacion necesaria para a posta en préactica
Ou execucion.

RAA4. Define os procedementos para 0 seguimento e 0 control na execucion do proxec-

to,

e xustifica a sel eccion das variables e dos instrumentos empregados.
CAA4.1. Definiuse o procedemento de avaliacion das actividades ou intervencions.
CAA4.2. Definironse os indicadores de calidade pararealizar a avaliacion.

CA4.3. Definiuse o procedemento para a avaliacion das incidencias que se poidan
presentar durante a realizacion das actividades, asi como a slia solucion e 0 seu re-
Xistro.

CA4.4. Definiuse o procedemento para xestionar os cambios nos recursos e nas acti-
vidades, incluindo o sistema para o seu rexistro.

CAA4.5. Definiuse e elaborouse a documentacion necesaria para a avaliacion das ac-
tividades e do proxecto.

CAA4.6. Estableceuse o0 procedemento para a participacion na avaliacion das persoas
usuarias ou da clientela, e elaboréronse os documentos especificos.

CAA4.7. Estableceuse un sistema para garantir o cumprimento do prego de condi-
cions do proxecto, cando este exista.

RADB. Elabora e expon o informe do proxecto realizado, e xustifica o procedemento se-

gui

do.
CAbS.1. Enunciaronse os obxectivos do proxecto.

CAbS.2. Describiuse o proceso seguido para a identificacion das necesidades das em-
presas do sector.

CAb.3. Describiuse a solucion adoptada a partir da documentacion xerada no proce-
so de desefio.

CAb5.4. Describironse as actividades en que se divide a execucion do proxecto.

CAb.5. Xustificaronse as decisions tomadas de planificacion da execucion do pro-
Xecto.

CAbL.6. Xustificaronse as decisions tomadas de seguimento e control na execucion
do proxecto.

CAbL.7. Formularonse as conclusions do traballo realizado en relacion coas necesi-
dades do sector produtivo.

CAAL.8. Formularonse, de ser 0 caso, propostas de mellora.
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— CAbL.9. Redlizéronse, de ser 0 caso, as aclaracions solicitadas na exposicion.
— CAb.10. Empregéronse ferramentas informéticas para a presentaci on dos resultados.

1.11.2 Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional complementa a formacion establecida para o resto dos modul os
profesionais que integran o titulo nas funcions de andlise do contexto, desefio do proxecto
e organi zacion da execucion.

A funcién de andlise do contexto abrangue as subfuncions de compilacion de informa-
cion, identificacion de necesidades e estudo de viabilidade.

A funcion de desefio do proxecto ten como obxectivo establecer as lifias xerais para dar
resposta as necesidades presentadas, concretando os aspectos salientables para a stia reali-
zacion. Inclie as subfuncions de definicion do proxecto, planificacion da intervencion e
elaboracion da documentacion.

A funcion de organizacion da execucion inclUe as subfunciéns de programacion de ac-
tividades, xestion de recursos e supervision daintervencion.

As actividades profesionais asociadas a estas funcions desenvolvense no sector do co-
mercio e o marketing.

Fomentarase e valorarase a creatividade, 0 espirito critico e a capacidade de innovacion
nos procesos realizados, asi como a adaptacion da formacion recibida en supostos laborais
€ en novas situacions.

O equipo docente exercera a titoria das seguintes fases de realizacion do traballo, que
se realizaran nomeadamente de xeito non presencial: estudo das necesidades do sector pro-
dutivo, desefio, planificacion, e seguimento da execucion do proxecto.

A exposicion do informe, que realizaratodo o alumnado, € parte esencia do proceso de
avaliacion e defenderase ante o equipo docente.

Polas slias propias caracteristicas, a formacion do modulo relacionase con todos os ob-
xectivos xerais do ciclo e con todas as competencias profesionais, persoais e sociais, bar-
dante no relativo a posta en préctica de diversos aspectos da intervencion desefiada.

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médul o estan rel acionadas con:

— Execucién de traballos en equipo.

— Responsabilidade e autoavaliacion do traballo realizado.
— Autonomiaeiniciativa persoal.

— UsodasTIC.
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1.12 Modulo profesional: Formacion e orientacion
laboral

= Equivalenciaen créditos ECTS: 5.
= Cbdigo: MP0933.
Duracién: 107 horas.

1.12.1 Unidade formativa 1: Prevencion de riscos laborais

= Caodigo: MP0933 12.
Duracioén: 45 horas.

1.12.1.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Recofiece os dereitos e as obrigas das persoas traballadoras e empresarias rela-
cionados coa seguridade e a salide |aboral .

CA1.1. Relacionaronse as condicions laborais coa sallde da persoa traballadora.

CAL1.2. Distinguironse os principios da accion preventiva que garanten o dereito a
seguridade e & sallde das persoas traballadoras.

CA1.3. Apreciouse aimportancia da informacion e da formacion como medio paraa
eliminacion ou areducion dos riscos laborais.

CA1.4. Comprendéronse as actuacions axeitadas ante situacions de emerxencia e
risco laboral grave e inminente.

CA1.5. Vaoraronse as medidas de proteccion especificas de persoas traballadoras
sensibles a determinados riscos, asi como as de proteccion da maternidade e a lacta
cion, e de menores.

CA1.6. Analizaronse os dereitos a vixilancia e proteccién da salde no sector do co-
mercio e 0 marketing.

CA1.7. Asumiuse a necesidade de cumprir as obrigas das persoas traballadoras en
materia de prevencion de riscos laborais.

RA2. Avalia as situacions de risco derivadas da sta actividade profesional analizando
as condicions de traballo e os factores de risco mais habituais do sector do comercio e o
marketing.

CA2.1. Determinéaronse as condiciéns de traballo con significacion para a preven-
cion nos contornos de traballo relacionados co perfil profesional de técnico superior
en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

CAZ2.2. Clasificaronse os factores de risco na actividade e os danos derivados deles.

CA2.3. Clasificaronse e describironse os tipos de danos profesionais, con especial
referencia a accidentes de traballo e doenzas profesionais, relacionados co perfil pro-
fesional de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

CA2.4. Identificaronse as situacions de risco més habituais nos contornos de traballo
das persoas coa titulacion de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Co-
mercials.
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CA2.5. Levouse a cabo a avaliacion de riscos nun contorno de traballo, real ou si-
mulado, relacionado co sector de actividade.

RAS. Participa na elaboracion dun plan de prevencion de riscos e identifica as respon-
sabilidades de todos os axentes implicados.

CA3.1. Vaorouse a importancia dos habitos preventivos en todos os ambitos e en
todas as actividades da empresa.

CA3.2. Clasificaronse os xeitos de organizacion da prevencion na empresa en fun-
cién dos criterios establecidos na normativa sobre prevencion de riscos laborais.
CA3.3. Determinéronse 0s xeitos de representaci én das persoas traballadoras na em-
presa en materia de prevencion de riscos.

CA3.4. Identificaronse os organismos publicos relacionados coa prevencion de ris-
cos laborais.

CA3.5. Vaorouse a importancia da existencia dun plan preventivo na empresa que
inclUa a secuencia de actuacions pararealizar en caso de emerxencia.

CA3.6. Estableceuse 0 ambito dunha prevencion integrada nas actividades da em-
presa, e determindronse as responsabilidades e as funcidns de cadaquén.

CA3.7. Definiuse o contido do plan de prevencion nun centro de traballo relaciona-
do co sector profesiona da titulacion de técnico superior en Xestion de Vendas e
Espazos Comerciais.

CA3.8. Proxectouse un plan de emerxencia e evacuacion para unha pequena ou me-
diana empresa do sector de actividade do titulo.

RA4. Determina as medidas de prevencion e proteccion no contorno laboral da titula-
cion de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

CAA4.1. Definironse as técnicas e as medidas de prevencion e de proteccion que se
deben aplicar para evitar ou diminuir os factores de risco, ou para reducir as slas
consecuencias no caso de materializarse.

CA4.2. Analizouse o significado e o acance da sinaizacion de seguridade de diver-
sostipos.

CA4.3. Seleccionaronse 0s equipamentos de proteccion individual (EPI) axeitados
&s situacions de risco atopadas.
CA4.4. Analizaronse os protocol os de actuacién en caso de emerxencia.

CA4.5. Identificaronse as técnicas de clasificacion de persoas feridas en caso de
emerxencia, onde existan vitimas de diversa gravidade.

CAA4.6. Identificaronse as técnicas béasicas de primeiros auxilios que se deben aplicar
no lugar do accidente ante danos de diversos tipos, asi como a composicion e 0 uso
dacaixa de urxencias.

1.12.1.2 Contidos basicos

BC1. Dereitos e obrigas en seguridade e saude laboral

Relacion entre traballo e satide. Influencia das condicions de traballo sobre a salide.

Conceptos basi cos de seguridade e salide laboral.

Andlise dos dereitos e das obrigas das persoas traballadoras e empresarias en preven-
cion deriscos laborais.
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Actuacion responsable no desenvolvemento do traballo para evitar as situacions de ris-
CO no seu contorno laboral.

Proteccion de persoas traballadoras especia mente sensibles a determinados riscos.

BC2. Avaliacion de riscos profesionais

Andlise de factores de risco ligados a condicions de seguridade, ambientais, ergonémi-
cas e psicosociais.

Determinacion dos danos & salde da persoa traballadora que se poden derivar das con-
dicions de traballo e dos factores de risco detectados.

Riscos especificos no sector do comercio e o marketing en funcion das probables con-
secuencias, do tempo de exposicion e dos factores de risco implicados.

Avaliacion dos riscos atopados en situacions potenciais de traballo no sector do comer-
Ccio e 0 mérketing.

BC3. Planificacion da prevencion de riscos na empresa

Xestion da prevencion na empresa: funcions e responsabilidades.

Organos de representacion e participacion das persoas traballadoras en prevencion de
riscos laborais.

Organismos estatais e autondmicos rel acionados coa prevencion de riscos.
Planificacion da prevencion na empresa.

Plans de emerxencia e de evacuacion en contornos de traballo.

Elaboracion dun plan de emerxencia nunha empresa do sector.

Participacion na planificacion e na posta en practica dos plans de prevencion.

BC4. Aplicacion de medidas de prevencion e proteccion na empresa

Medidas de prevencion e proteccion individual e colectiva.

Protocolo de actuacion ante unha situacion de emerxencia.

Aplicacion das técnicas de primeiros auxilios.

Actuacion responsable en situacions de emerxencias e primeiros auxilios.

1.12.2 Unidade formativa 2: Equipos de traballo, dereito do traballo e da
seguridade social, e procura de emprego

Codigo: MP0933 22.
Duracién: 62 horas.

1.12.2.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Participa responsablemente en equipos de traballo eficientes que contriblan &
consecucion dos obxectivos da organi zacion.
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CA1.1. Identificaronse os equipos de traballo en situacions de traballo relacionadas
co perfil de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais, e valoréa
ronse as slias vantaxes sobre o traballo individual .

CA1.2. Determinaronse as caracteristicas do equipo de traballo eficaz fronte as dos
equipos ineficaces.

CA1.3. Adoptéronse responsablemente 0s papeis asignados para a eficiencia e a €fi-
caciado equipo de traballo.

CA1.4. Empregaronse axeitadamente as técnicas de comunicacion no equipo de tra-
ballo pararecibir e transmitir instruciéns e coordinar as tarefas.

CAL.5. Determinaronse procedementos para a resolucion dos conflitos identificados
no seo do equipo de traballo.

CA1.6. Aceptaronse de forma responsable as decisions adoptadas no seo do equipo
de traballo.

CA1.7. Andizéronse os obxectivos alcanzados polo equipo de traballo en relacion
cos obxectivos establecidos, e coa participacion responsable e activa dos seus mem-
bros.

RA2. ldentifica os dereitos e as obrigas que se derivan das relacions laborais, e recofie-
ceos en diferentes situacions de traballo.

CA2.1. Identificaronse 0 ambito de aplicacion, as fontes e os principios de aplica-
cion do dereito do traballo.

CAZ2.2. Distinguironse os principais organismos que intervefien nas relacions labo-
rais.

CAZ2.3. |dentificaronse os elementos esenciais dun contrato de traballo.

CA2.4. Andizéronse as principais modalidades de contratacion e identificaronse as
medidas de fomento da contratacion para determinados colectivos.

CAZ2.5. Valoraronse os dereitos e as obrigas que se recollen na normativa laboral .

CAZ2.6. Determinaronse as condicions de traballo pactadas no convenio colectivo
aplicable ou, en ausencia deste, as condicions habituais no sector profesiona rela-
cionado co titulo de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

CA2.7. Vaoraronse as medidas establecidas pola lexislacion para a conciliacion da
vidalabora e familiar, e para aigualdade efectiva entre homes e mulleres.

CA2.8. Anadizouse o recibo de salarios e identificaronse os principais elementos que
0 integran.

CA2.9. ldentificaronse as causas e 0s efectos da modificacion, a suspension e a ex-
tincion darelacion laboral.

CA2.10. Identificaronse os organos de representacion das persoas traballadoras na
empresa.

CA2.11. Anaizaronse os conflitos colectivos na empresa e 0s procedementos de so-
lucion.

CA2.12. Identificaronse as caracteristicas definitorias dos novos contornos de orga-
nizacion do traballo.

RAS. Determina a accion protectora do sistema da seguridade socia ante as continxen-
cias cubertas, e identifica as clases de prestacions.

CA3.1. Vaorouse o papel da seguridade socia como piar esencia do estado social e
paraa mellora da calidade de vida da cidadania.

CA3.2. Delimitouse o funcionamento e a estrutura do sistema de seguridade social.
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CA3.3. ldentificaronse, nun suposto sinxelo, as bases de cotizacion dunha persoa

traballadora e as cotas correspondentes a ela e & empresa.

CA3.4. Determinéronse as principais prestacions contributivas de seguridade social,
0S Seus requisitos e a stia duracion, e realizouse o calculo da sta contia nalguns su-
pOstos précticos.

CA3.5. Determindronse as posibles situacions legais de desemprego en supostos
précticos sinxelos, e realizouse o calculo da duracién e da contia dunha prestacion
por desemprego de nivel contributivo basico.

RAA4. Planifica o seu itinerario profesional seleccionando alternativas de formacion e
oportunidades de emprego ao longo davida.

CAA4.1. Vdoréaronse as propias aspiracions, motivacions, actitudes e capacidades que
permitan atoma de decisions profesionais.

CA4.2. Tomouse conciencia da importancia da formacion permanente como factor
clave para a empregabilidade e a adaptacién as exixencias do proceso produtivo.

CA4.3. Vdoréaronse as oportunidades de formacion e emprego noutros estados da
Union Europea.

CA4.4. Valorouse o principio de non-discriminacion e de igualdade de oportunida-
des no acceso ao emprego e nas condicions de traballo.

CAA4.5. Desefidronse os itinerarios formativos profesionais relacionados co perfil
profesional de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

CAA4.6. Determinéronse as competencias e as capacidades requiridas para a activida-
de profesional relacionada co perfil do titulo, e seleccionouse a formacion precisa
paraas mellorar e permitir unha axeitada insercion laboral .

CAA4.7. Identificaronse as principais fontes de emprego e de insercion labora paraas
persoas coa titulacion de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comer-
cials.

CAA4.8. Empregéronse adecuadamente as técnicas e 0s instrumentos de procura de
emprego.

CAA4.9. Previronse as alternativas de autoemprego nos sectores profesionais relacio-
nados co titulo.

1.12.2.2 Contidos basicos

BC1. Xestion do conflito e equipos de traballo

Diferenciacion entre grupo e equipo de traballo.

Valoracién das vantaxes e os inconvenientes do traballo de equipo para a eficacia da
organizacion.

Equipos no sector do comercio e o méarketing segundo as funciéns que desempefien.

Dinamicas de grupo.

Equipos de traball o eficaces e eficientes.

Participacion no equipo de traballo: desempefio de papeis, comunicacion e responsabi-
lidade.

Conflito: caracteristicas, tipos, causas e etapas.

Técnicas para aresolucion ou a superacion do conflito.
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BC2. Contrato de traballo

Dereito do traballo.

Organismos publicos (administrativos e xudiciais) que intervefien nas relacions labo-
rais.

Andlise dareacion laboral individual.
Dereitos e deberes derivados da relacion laboral .

Andlise dun convenio colectivo aplicable ao &mbito profesiona datitulacion de técnico
superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

Modalidades de contrato de traballo e medidas de fomento da contratacion.

Andlise das principais condicions de traballo: clasificacion e promocion profesional,
tempo de traballo, retribucion, etc.

M odificacion, suspension e extincion do contrato de traballo.
Sindicatos e asociacions empresariais.

Representacion das persoas traball adoras na empresa.
Conflitos colectivos.

Novos contornos de organizacion do traballo.

BC3. Seguridade social, emprego e desemprego

A seguridade social como piar do estado social.
Estrutura do sistema de seguridade social.

Determinacién das principais obrigas das persoas empresarias e das traballadoras en
materia de seguridade social.

Proteccién por desemprego.
Prestacions contributivas da seguridade social.

BC4. Procura activa de emprego

Corecemento dos propios intereses e das propias capacidades formativo-profesionais.

Importancia da formacién permanente para a traxectoria laboral e profesiona das per-
soas coa titulacion de técnico superior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais.

Oportunidades de aprendizaxe e emprego en Europa.

Itinerarios formativos relacionados coa titulacion de técnico superior en Xestion de
Vendas e Espazos Comerciais.

Definicion e andlise do sector profesional do titulo de técnico superior en Xestion de
Vendas e Espazos Comerciais.

Proceso de toma de decisions.
Proceso de procura de emprego no sector de actividade.
Técnicas e instrumentos de procura de emprego.
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1.12.3 Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contén a formacién necesaria para que o alumnado se poida inse-
rir |laboralmente e desenvolver a stia carreira profesional no sector do comercio e 0 marke-

ting.

A formacion do modulo contrible a alcanzar os obxectivos xerais 0), p), ), 1), 9), t), u),
V), w) e X) do ciclo formativo, e as competencias|), m), n), fi), 0), p), Q) er).

As lifias de actuacion no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten acanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Manexo das fontes de informacion para a elaboracion de itinerarios formativo-
profesionalizadores, en especial no referente ao sector do comercio e o marketing.

Posta en practica de técnicas activas de procura de emprego:

— Realizacion de probas de orientacion e dinamicas sobre as propias aspiracions,
competencias e capacidades.

— Manexo de fontes de informacién, incluidos os recursos de internet para a procu-
ra de emprego.

— Preparacion e realizacion de cartas de presentacion e curriculos (potenciarase o

emprego doutros idiomas oficiais na Union Europea no manexo de informacion e
elaboracion do curriculo Europass).

Familiarizacion coas probas de seleccion de persoal, en particular a entrevista de
traballo.

Identificacion de ofertas de emprego publico as que se pode acceder en funcidn da
titulacion, e resposta a stia convocatoria.

Formacion de equipos na aula para a realizacion de actividades mediante 0 emprego
de técnicas de traballo en equipo.

Estudo das condiciéns de traballo do sector do comercio e o méarketing a través do
manexo da normativa laboral, dos contratos mais comunmente utilizados e do con-
venio colectivo de aplicacion no sector do comercio e 0 mérketing.

Superacion de calquera forma de discriminacién no acceso ao emprego e no desen-
volvemento profesional.

Andlise da normativa de prevencion de riscos laborais que lle permita a avaliacion
dos riscos derivados das actividades desenvolvidas no sector produtivo, asi como a
colaboracion na definicion dun plan de prevencion para a empresa e das medidas
necesarias para a sia posta en préctica.

O correcto desenvolvemento deste modul o exixe a disposicion de medios informaticos con
conexion a internet e que polo menos dulas sesions de traballo semanais sexan consecuti-

Vvas,
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1.13 Modulo profesional: Formacion en centros de
traballo

= Equivalenciaen créditos ECTS: 22.
= Cbdigo: MP0934.
Duracion: 384 horas.

1.13.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RAL. Identifica a estrutura e a organizacion da empresa en relacion coa producion e a
comercializacién dos produtos gue obtén ou co tipo de servizo gue presta.

CAL1.1. Identificouse a estrutura organizativa da empresa e as funciéns de cada area.

CA1.2. Comparouse a estrutura da empresa coas organizacions empresariais tipo
existentes no sector.

CA1.3. Identificaronse os elementos que constitlen a rede loxistica da empresa:
provedores/as, clientela, sistemas de producién e almacenaxe, etc.

CA1.4. Relacionaronse as caracteristicas do servizo e o tipo de clientela co desen-
volvemento da actividade empresarial.

CAL5. Identificaronse os procedementos de traballo no desenvolvemento da presta-
cion de servizo.

CA1.6. Vaoraronse as competencias necesarias dos recursos humanos para o desen-
volvemento éptimo da actividade.

CA1.7. Vaorouse a idoneidade das canles de difusion mais frecuentes nesta activi-
dade.

RA2. Amosa habitos éticos e laborais no desenvolvemento da sta actividade profesio-
nal, de acordo coas caracteristicas do posto de traballo e cos procedementos establ eci-
dos naempresa.

CA2.1. Recorieceuse e xustificouse:

— Disponibilidade persoal e temporal necesarias no posto de traballo.

— Actitudes persoais (puntualidade, empatia, etc.) e profesionais (orde, limpeza,
responsabilidade, etc.) necesarias para 0 posto de traballo.

— Requisitos actitudinais ante a prevencion de riscos na actividade profesional.

— Requisitos actitudinais referidos & calidade na actividade profesional.

— Actitudes relacionais co propio equipo de traballo e coa xerarquia establecida na
empresa.

— Actitudes relacionadas coa documentaci on das actividades realizadas no ambito
laboral.

— Necesidades formativas paraainsercion e areinsercion laboral no dmbito cienti-
fico e técnico do bo facer profesional.

CA2.2. Identificaronse as normas de prevencion de riscos laborais e 0s aspectos

fundamentais dalei de prevencion de riscos laborais de aplicacion na actividade pro-
fesional.

CA2.3. Puxéronse en marcha os equipos de proteccion individual segundo os riscos
da actividade profesional e as normas da empresa.
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CA2.4. Mantivose unha actitude de respecto polo ambiente nas actividades desen-
volvidas.

CA2.5. Mantivéronse organizados, limpos e libres de obstaculos o posto de traballo
e a area correspondentes ao desenvolvemento da actividade.

CA2.6. Responsabilizouse do traballo asignado, interpretando e cumprindo as ins-
trucions recibidas.

CA2.7. Estableceuse unha comunicacion eficaz coa persoa responsable en cada si-
tuacién e cos membros do equipo.

CA2.8. Coordinouse co resto do equipo, comunicando as incidencias salientables.

CA2.9. Vaorouse aimportancia da stia actividade e a necesidade de adaptacion aos
cambios de tarefas.

CA2.10. Responsabilizouse da aplicacion das normas e os procedementos no desen-
volvemento do seu traballo.

RA3. Organiza a implantacién dos produtos/servizos nos espazos comerciais, contro-
lando as accions promocionais e a montaxe de escaparates.

CA3.1. Determinouse a amplitude e a profundidade da variedade de produtos, para
alcanzar os obxectivos comerciais establecidos.

CA3.2. Colocaronse os produtos ou servizos nos lineais, seguindo criterios de rendi-
bilidade e imaxe.

CA3.3. Implantéronse accions promacionals no punto de venda, aplicando as técni-
cas de merchandising axeitadas.

CA3.4. Dispuxéronse os elementos que forman parte do escaparate virtual, respec-
tando a fisionomia do escaparate fisico e aimaxe corporativa da empresa.

CA3.5. Seleccionaronse os elementos do interior e do exterior do establecemento
comercial para alcanzar aimaxe e 0s obxectivos desexados.

CA3.6. Definironse as especificacions do escaparate comercial co fin de atraer a
clientela potencial.

CA3.7. Organizouse a montaxe do escaparate de acordo co proxecto establecido e o
orzamento disporiible.

RAA4. Participa no desefio, na aplicacion e no seguimento das politicas de marketing da
empresa, analizando a informacion dispofiible no SIM e a obtida da rede de vendas e
dos estudos comerciais realizados.

CAA4.1. Redlizéronse estudos comerciais de interese para a empresa, con vistas a stia
entrada en novos mercados interiores ou exteriores.

CA4.2. Seleccionouse aforma mais axeitada de entrada nun mercado, analizando os
factores que definen a estrutura das canles de distribucién.

CA4.3. Seleccionaronse as accions de promociéon comercial mais axeitadas, anali-
zando as aternativas de comunicacion comercia dispofiibles.

CA4.4. Analizaronse as variables do marketing mix, as tendencias e a evolucion do
mercado, para mellorar a posicion do produto ou servizo, afidelizacion da clientela
e 0 incremento das vendas.

CAA4.5. Elaboraronse informes sobre os produtos ou servizos, coas ferramentas in-
forméticas necesarias, para 0s adecuar as necesidades da clientela e & definicién da
politica de produto.
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CAA4.6. Elaboraronse informes sobre os prezos axeitados do produto ou servizo, coas
ferramentas informéticas necesarias, analizando 0s custos, a competencia e as estra
texias comerciais na politica de prezos.

CAA4.7. Elaboraronse informes sobre a forma e a canle de distribucion comercial
adecuados a0 produto ou servizo, coas ferramentas informaticas necesarias, para a
toma de decisions na politica de distribucion.

CAA4.8. Elaboraronse informes sobre acciéns de publicidade e promocion, coas fe-
rramentas informéticas necesarias, para a toma de decisions na politica de comuni-
cacion.

CA4.9. Redlizouse 0 seguimento do plan de marketing para detectar as desviacions
producidas nos obxectivos definidos.

RAD5. Colabora no lanzamento e na implantacion de produtos ou servizos no mercado,
participando na xestion de vendas e distribucion a través de canles tradicionais e/ou
electronicas.

CAbL.1. Organizouse a informacion dispofiible do plan de mérketing, do informe do
produto ou servizo, da rede de venda e dos datos da clientela, para o lanzamento e a
implantacion dun produto ou servizo no mercado.

CAbL.2. Definironse accions de marketing e promocion para lanzar e prolongar a
existencia de produtos e servizos, reforzando a imaxe de marca fronte & competen-
cia

CAbL.3. Coordinouse a implantacién do produto ou servizo na rede de vendas, apli-
cando as técnicas de merchandising e estratexias de promocion establecidas.

CAbL.4. Redlizaronse accions de venda de produtos ou servizos, aplicando técnicas
de venda e negociacion axeitadas.

CAbL.5. Atendéronse e resolvéronse as reclamacions presentadas pola clientela ou as
persoas usuarias.

CAbL.6. Xestionaronse 0s procesos de seguimento e 0s servizos posvenda segundo 0s
criterios establecidos pola empresa.

CAAS.7. Utilizouse internet como soporte publicitario da empresa e dos seus produ-
tos.

CAA5.8. Realizaronse vendas el ectréni cas dos produtos a través datenda virtual.

RAG. Define as estratexias comerciais que cumpra seguir, xestionando a forza de ven-
das e coordinando os/as comerciais.

CABG.1. Obtivose informacion relativa as actividades de venda para fixar o plan de
actuacion comercial daempresa.

CABG.2. Elaboraronse informes a partir dos datos da clientela, do persoal vendedor,
da competencia, do produto e doutros factores, para facilitar a toma de decisions so-
bre estratexias comerciais.

CA6.3. Organizaronse os datos e a informacion obtidos, utilizando aplicacions in-
forméticas que permiten presentar os resultados en forma de graficos e diagramas.

CA®6.4. Detectaronse novas oportunidades de negocio calculando taxas, tendencias e
cotas de mercado.

CA®6.5. Organizaronse 0s recursos humanos e técnicos necesarios para desenvolver o
plan de vendas.
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CAG.6. Informouse 0 equipo de comerciais sobre as estratexias, as tacticas e os com-
portamentos que deben seguirse para favorecer o cumprimento dos obxectivos do
plan de vendas.

CAG.7. Establecéronse sistemas de seguimento e control da actividade do equipo
comercial.

CA6.8. Supervisouse o cumprimento dos obxectivos e das cotas de venda do equipo
comercial, para adoptar posibles medidas correctoras.

RA7. Desenvolve tarefas de organizacion, xestion e verificacion nos procesos de apro-
visionamento e almacenaxe de mercadorias, garantindo a integridade destas e a mellora
de espazos e medios disporiibles.

CA7.1. Establecéronse as necesidades de compra de materiais e produtos, evitando a
aparicion de problemas de desabastecemento.

CA7.2. Elaboréronse ordes de compra de materiais, indicando o momento e o desti-
no no almacen.

CA7.3. Seleccionaronse provedores/as e negocidronse as condiciéns da compra.
CA7.4. Xestionaronse as existencias do almacén, asegurando 0 Seu aprovisionamen-
to e astia expedicion.

CA7.5. Vaoraronse economicamente as existencias do almaceén, aplicando os méto-
dos de cdlculo mais usuais.

CA7.6. Xestionouse e controlouse o orzamento do amacén, identificando desvia-
cions provenientes da asignacion de custos.

CA7.7. Supervisaronse os procesos realizados no almaceén, implantando sistemas de
mellora da calidade do servizo e plans de formacion e reciclaxe do persoal.

CA7.8. Utilizéronse ferramentas informéticas axeitadas para xestionar as compras e
as existencias de produtos no almacen.

RAS8. Participa na xestion economica e financeira da empresa, seguindo as instrucions
recibidas.

CA8.1. Identificdronse os organismos que informan sobre a obtencién de axudas e
subvencions publicas para a adquisicion e arenovacion de activos.

CAB8.2. Identificaronse os instrumentos financeiros e de crédito méis habituais para
o financiamento dos investimentos, e xestionouse a obtencion dun crédito ou un
préstamo nunha entidade financeira.

CAB8.3. Redlizaronse xestions relacionadas co pagamento, o cobramento e o finan-
ciamento da compravenda de produtos e servizos.

CAB8.4. Elaboréronse e xestiondronse facturas, recibos e documentos de cobramento
e pagamento dos produtos vendidos ou servizos prestados, aplicando as normas mer-
cantis e fiscais de facturacion.

CAB8.5. Desenvolvéronse tarefas de organizacion, rexistro e arquivamento da docu-
mentaciOon xerada na empresa.

CAB8.6. Interpretouse a normativa e os requisitos de emision e recepcion de facturas
electrénicas, e anaizéronse as vantaxes e o0s beneficios que reporta a facturacion
electronica.

CAB8.7. Calculdronse custos e determinouse a rendibilidade dos investimentos e a
solvencia e a eficiencia da empresa, analizando os datos econémicos e ainformacion
contable disporiibles.
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— CA8.8. Participouse no proceso contable e fiscal da empresa, aplicando a normativa
mercantil e fiscal, e os principios e as normas do plan xera contable.

— CAB8.9. Redlizéronse as declaracions periddicas do 1VE e dos impostos sobre benefi-
cios, consonte alexiglacion.

1.13.2 Orientacions pedagoxicas

Este modulo profesional contriblie a completar as competencias do titulo de técnico supe-
rior en Xestion de Vendas e Espazos Comerciais e 0s obxectivos xerais do ciclo, tanto os
gue se acanzaran no centro educativo como os de dificil consecucion nel.
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1.14 Modulo profesional: Investigacion comercial

= Equivalenciaen créditos ECTS: 8.
= Cbdigo: MP1010.
Duracion: 132 horas.

1.14.1 Resultados de aprendizaxe e criterios de avaliacion

RA1. Analiza as variables do mercado e do contorno da empresa ou organizacion, con
valoracion da sta influencia na actividade da empresa e na aplicacion das estratexias
comerciais.

CA1.1. Identificaronse as variables do sistema comercial controlables e non contro-
lables pola empresa que cumpra ter en conta para a definicion e a aplicacion de es-
tratexias comerciais.

CA1.2. Andizaronse os efectos dos principais factores do microcontorno na activi-
dade comercial da organizacion.

CA1.3. Andizouse o impacto das principais variables do macrocontorno na activi-
dade comercia da empresa ou organizacion.

CA1.4. Identificaronse as principais organizacions e instituciéns economicas que re-
gulan a actividade dos mercados ou inflGen nela.

CA15. Andizéronse as necesidades das persoas consumidoras e clasificaronse se-
gundo a xerarquia ou a orde de prioridade na sia satisfaccion.

CA1.6. Andizaronse as fases do proceso de compra das persoas consumidoras e as
variables internas e externas que inflien nese proceso.

CAL.7. Aplic&ronse os principais métodos de segmentacidn de mercados, utilizando
distintos criterios.

CA1.8. Definironse os tipos de estratexias comerciais, aplicando a segmentacion do
mercado.

RA2. Configura un sistema de informacion de mérketing (SIM) adaptado s necesida-
des de informacion da empresa, definindo as fontes de informacion, os procedementos
e as técnicas de organizacién dos datos.

CA2.1. Determinéronse as necesidades de informacion da empresa para a toma de
decisions de marketing.

CA2.2. Clasificouse a informacién en funcion da sGa natureza, da orixe ou proce-
dencia dos datos e da disporiibilidade destes.

CA2.3. Caracterizéronse os subsistemas que integran un SIM, analizando as fun-
cions e 0s obxectivos de cada uno.

CA2.4. Identificaronse os datos que procesa e organiza un sistema de informacion
de méarketing.

CA2.5. Andlizéronse as caracteristicas de idonei dade que debe posuir un SIM, o seu
tamano, a stia finalidade e os seus obxectivos, en funcion das necesidades de infor-
macién da empresa ou organizacion.

CA2.6. Clasificaronse os datos segundo a fonte de informacién da que procedan.
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CA2.7. Aplicaronse técnicas estatisticas para o tratamento, a andlise e a organiza-
cién dos datos, e para os transformar en informacion Gtil para atoma de decisions da
empresa ou organi zacion.

CAZ2.8. Utilizaronse ferramentas informéticas para o tratamento, o rexistro e aincor-
poracion da informacion & base de datos da empresa, asi como a sta actuaizacion
permanente, de xeito que se poida utilizar e consultar con axilidade e rapidez.

RA3. Elabora o plan dainvestigacion comercial, definindo os obxectivos e a finalidade
do estudo, as fontes de informacion e os métodos e as técnicas aplicables para a obten-
cién, o tratamento e a andlise dos datos.

CA3.1. Estableceuse a necesidade de realizar un estudo de investigacion comercial.
CA3.2. Identificaronse as fases dun proceso de investigacion comercial.

CA3.3. Identificouse e definiuse o problema ou a oportunidade que se presenta na
empresa e que se pretenda investigar.

CA3.4. Estableceuse 0 propésito da investigacion que cumpra redlizar, determinan-
do a necesidade de informacion, o tempo dispofiible para ainvestigacion e o destino
Ou apersoa que vaia utilizar os resultados da investigacion.

CA3.5. Formuléronse de xeito claro e concreto os obxectivos xerais e especificos da
investigacion, expresados como cuestions que cumpra investigar ou hipéteses que se
vaian contrastar.

CA3.6. Determinouse 0 desefio ou o tipo de investigacion que cumpra realizar (ex-
ploratoria, descritiva ou causal), en funcién dos obxectivos.

CA3.7. Elaborouse o plan da investigacion, establecendo o tipo de estudo que se de-
barealizar, ainformacion que cumpra obter, as fontes de datos, os instrumentos para
a obtencion da informacion, as técnicas para a andlise dos datos e 0 orzamento nece-
sario.

CA3.8. Identificaronse as fontes de informacion, primarias e secundarias, internas e
externas, que poidan facilitar a informacién necesaria para a investigacion, atenden-
do acriterios de fiabilidade, representatividade e custo.

RA4. Organiza a informacion secundaria disporiible, de acordo coas especificacions e
0s criterios establecidos no plan de investigacion, valorando a suficiencia dos datos
respecto aos obxectivos dainvestigacion.

CA4.1. Seleccionaronse os datos das fontes de informacion en lifia e féra de lifia,
dos sistemas de informacion de mercados e bases de datos internas e externas, de
acordo cos criterios, 0s prazos e 0 orzamento establecidos no plan de investigacion
comercial.

CAA4.2. Establecéronse procedementos de control para asegurar a fiabilidade e are-
presentatividade dos datos obtidos das fontes secundarias, e pararexeitar os que non
cumpran os estandares de calidade, actualidade e seguridade.

CAA4.3. Clasificouse e organizouse a informacion obtida das fontes secundarias, e
presentouse de xeito ordenado para a sta utilizacion na investigacion, no desefio do
traballo de campo ou na posterior fase de andlise de datos.

CA4.4. Analizouse ainformacion dispofiible, tanto cuantitativamente, para determi-
nar se é suficiente para desenvolver a investigacion, como cualitativamente, aplican-
do criterios utilidade, fiabilidade e representatividade, para avaiar a stia adecuacion
ao obxecto de estudo.
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CAA4.5. Detectaronse as necesidades de completar ainformacion obtida coa informa-
cién primaria, comparando o grao de satisfaccion dos obxectivos formulados no plan
de investigacion coainformacion obtida de fontes secundarias.

CAA4.6. Procesouse e arquivouse a informacion, os resultados e as conclusions obti-
das, utilizando os procedementos establecidos, para a sia posterior recuperacion e
consulta, de xeito que se garanta a stla integridade e actualizacion permanente.

RAS. Obtén informacion primaria de acordo coas especificacions e os criterios estable-
cidos no plan de investigacion, aplicando procedementos e técnicas de investigacion
cualitativa €/ou cuantitativa para a obtencién de datos.

CAbL.1. Identificaronse as técnicas e 0s procedementos para a obtencién de informa-
cion primaria en estudos comerciais e de opinion, de acordo cos obxectivos estable-
cidos no plan de investigacion comercial.

CAb.2. Definironse os parametros esenciais para xulgar afiabilidade e arelacién en-
tre custo e beneficio dos métodos de recollida de informacion de fontes primarias.

CAbS.3. Determinéaronse 0s instrumentos necesarios para obter informacion cualitati-
va, mediante a observacién e/ou entrevistas en profundidade, dinamica de grupos,
técni cas proxectivas e técnicas de creatividade, definindo a slia estrutura e 0 seu con-
tido.

CAb.4. Diferenciaronse os tipos de enquisas ad hoc para a obtencién de datos prima-
rios, e analizéronse as vantaxes e 0s inconvenientes da enquisa persoal, por correo,
por teléfono ou através de internet.

CADb.5. Describironse as vantaxes do uso de medios informaticos en enquisas perso-
ais, telefonicas ou através daweb (CAPI, MCAPI, CATI e CAWI).

CAb.6. Seleccionouse a técnica e o procedemento de recollida de datos mais axeita-
dos a partir duns obxectivos de investigacion, tempo e orzamento determinados.

CAbL.7. Desefidronse os cuestionarios e a guia da entrevista ou enquisa necesarios
para obter a informacion de acordo coas instruciéns recibidas, e comprobouse a re-
daccion, a comprensibilidade e a coherencia das preguntas, a extension do cuestio-
nario e aduracion da entrevista, utilizando as aplicacions informéticas axeitadas.

CAJ5.8. Describironse os paneis como instrumentos de recollida de informacion pri-
maria cuantitativa, e analizéronse diferentes tipos de paneis de consumidoresas, de
retallistas e paneis de audiencias.

RAG6. Determina as caracteristicas e 0 tamafio da mostra da poboacién obxecto da in-
vestigacion, aplicando técnicas de mostraxe para a seleccion da mostra.

CAB6.1. Identificaronse as variables que inflien no calculo do tamafio da mostra nun
estudo comercial.

CA®6.2. Caracterizaronse os métodos e as técnicas de mostraxe probabilistica e non
probabilistica aplicables para a seleccion dunha mostra representativa da poboacion
nunha investigacion comercial, e analizaronse as slias vantaxes e 0s seus inconve-
nientes.

CA6.3. Andlizaronse comparativamente as técnicas de mostraxe probabilistica e non
probabilistica, e sinaldronse as slias vantaxes e 0s Sseus inconveni entes.

CA6.4. Describiuse o0 proceso de desenvolvemento da mostraxe aeatoria smple, e
analizaronse as slias vantaxes e as limitacions que leva consigo.

CA®B6.5. Describiuse 0 proceso de mostraxe, aplicando as técnicas de mostraxe pro-
babilistica, sistemética, estratificada, por conglomerados ou por &reas, polietapica e
por ruta aleatoria, e analizaronse as vantaxes e 0s inconvenientes.
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CA®6.6. Analizouse o proceso de mostraxe, aplicando técnicas de mostraxe non pro-
babilistica, por conveniencia, por xuizos, por cotas e bdla de neve.

CA®B.7. Caculouse o tamafio Optimo da mostra, as caracteristicas e 0s elementos que
a compofien, e o procedemento aplicable para a stia obtencion.

RA7. Redliza o tratamento e andlise dos datos obtidos e e abora informes coas conclu-
sions, aplicando técnicas de analise estatistico e ferramentas informéti cas.

CA7.1. Codificaronse, tabuldronse e representaronse graficamente os datos obtidos
nainvestigacion comercial, de acordo coas especificacions recibidas.

CA7.2. Cacularonse as medidas estatisticas de tendencia central e de dispersion de
datos mais significativas, e as medidas que representan a forma da distribucion.

CA7.3. Aplicaronse técnicas de inferencia estatistica para extrapolar os resultados
obtidos na mostra & totalidade da poboacion cun determinado grao de confianza e
admitindo un determinado nivel de erro mostral.

CA7.4. Determinaronse os interval os de confianza e os erros de mostraxe.

CA7.5. Utilizéronse follas de calculo para a andlise dos datos e o célculo das medi-
das estatisticas.

CA7.6. Obtivéronse conclusions salientables a partir da andlise da informacion obti-
da dainvestigacion comercial realizada.

CA7.7. Presentéronse os datos obtidos na investigacion, convenientemente organi-

zados, en forma de téboas estatisticas, e coas representacions gréficas mais axeita
das.

CA7.8. Elaboraronse informes cos resultados obtidos da andlise estatistica e as con-
clusiéns dainvestigacion, utilizando ferramentas informaticas.

CA7.9. Incorporaronse con rapidez e precision os datos e os resultados da investiga-
cion a unha base de datos no formato méis axeitado para a introducion, a recupera-
cion e a presentacion dainformacion.

RA8. Xestiona bases de datos relacionais, de acordo cos obxectivos da investigacion,
determinando os formatos mais axeitados para a introducion, recuperacion e presenta-
cion dainformacidn con rapidez e precision.

CAB8.1. Identificaronse os elementos que conforman unha base de datos, as slas ca-
racteristicas e as utilidades aplicables a investigacion comercial.

CA8.2. Desefnouse unha base de datos relacional de acordo cos obxectivos da inves-
tigacion comercial.

CAB8.3. Identificaronse os tipos de consultas dispofiibles nunha base de datos e ana-
lizouse a funcionalidade de cada un.

CAB8.4. Redlizéronse procuras avanzadas de datos e consultas de informacion dirixi-
das de diversos tipos.

CAB8.5. Manexaronse as utilidades dunha aplicacion informaética de xestion de bases
de datos para consultar, procesar, editar, arquivar e manter a seguridade, aintegrida-
de e a confidencialidade dainformacion.

CAB8.6. Desefidronse diversos formatos de presentacion da informacién, utilizando
as ferramentas dispofiibles.

CAB8.7. Identificaronse os datos que cumpra presentar e determinaronse os ficheiros
gue os contefien, ou credronse os ficheiros que deberan contel os.
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1.14.2

— CAB8.8. Credronse as etiquetas ou 0s informes necesarios, presentando a informacion
solicitada de xeito ordenado e sintético, nos formatos axeitados a stia funcionalida
de.

— CAB8.9. Crearonse os formularios acordes necesarios para a introducion de datos de
xeito personalizado ou utilizando ferramentas de creacion automatizada.

Contidos basicos

BC1. Andlise das variables do mercado no contorno da empresa

Sistema comercial: variables controlables e non controlables.
Variables non controlables: mercado e contorno.
Mercado: estrutura e limites; clasificacion atendendo a distintos criterios.

Andlise econdmica, demografica, sociocultural, tecnoloxica, ambiental e politico-legal
dos elementos do macrocontorno.

Andlise dos factores do microcontorno: competencia, entidades distribuidoras e submi-
nistradoras, e instituciéns.

Estudo do comportamento das persoas consumidoras: tipos.

Necesi dades das persoas consumidoras: tipos e xerarquia das necesidades.

Andlise do proceso de comprado consumidor ou a consumidorafinal: fases e variables.
Andlise do proceso de comprado consumidor industrial: fases e variables.
Segmentacion de mercados: finalidade, requisitos e criterios de segmentacion.

BC2. Configuracion dun sistema de informacion de marketing (SIM)

Necesidade de informacion para atoma de decisions de marketing.

Tipos de informacién: segundo a slia natureza, a stia orixe e a stia dispofiibilidade.
Sistema de informacion de marketing (SIM): concepto e finalidade.

Estruturado SIM: subsistemas que o integran.

Investigacion comercial: concepto e finalidade; aplicacions.

Aspectos éticos dainvestigacion comercia. Codigo CCI/ESOMAR.

BC3. Elaboracion do plan da investigacion comercial

Proceso metodol 6xico dainvestigacion comercial: fases.
Identificacion e definicidn do problema que cumprainvestigar.
Definicion do propésito ou a finalidade dainvestigacion.

Determinacion dos obxectivos da investigacion: cuestions para investigar ou hipoteses
para contrastar.

Desefio dainvestigacion e elaboracién do plan dainvestigacion comercial.
Tipos de desefios de investigacion: estudos exploratorios, descritivos e experimentais.
Orzamento dun estudo comercial.
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Fontes de informacion: internas e externas, primarias e secundarias.

BC4. Organizacion da informacion secundaria dispofiible

M étodos e técnicas de obtencién de informacion secundaria.
Motores de procura e criterios de seleccidn de fontes de informacion secundaria.

Obtencién de datos das fontes de informacion en lifa e fora de lifa, e das bases de da-
tos internas e externas.

Organizacion dos datos obtidos.
Andlise cuantitativa e cuditativa dainformacion.
Presentacion dos datos.

BC5. Obtencion de informacién primaria

Técnicas de recollida de informacion das fontes primarias.

Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidade, "focus group”, téc-
nicas proxectivas, técnicas de creatividade e observacion.

Técnicas de investigacion cuantitativa: enquisas, paneis, observacion e experimenta
cion.

Tecnoloxias da informacion e da comunicacion aplicadas a investigacion comercia:
CAPI, MCAPI, CATI e CAWI.

Cuestionario: metodoloxia para o seu desefio.

BC6. Determinacion das caracteristicas e do tamafo da mostra da poboacién

Conceptos basicos de mostraxe: poboacion, universo, marco mostral, unidades mostrais
e mostra.

Tipos de mostraxe: probabilisticos e non probabilisticos.
Fases dun proceso de mostraxe.

Mostraxes aleatorias ou probabilisticas. aleatoria simple, sistemética, estratificada, por
conglomerados, por areas e por ruta aleatoria.

Mostraxes non probabilisticas: de conveniencia, por xuizos, por cotas e bdla de neve.
Factores que inflien no tamafio da mostra: nivel de confianza, erro de mostraxe, etc.
Cdculo do tamafio da mostra.

Inferencia estatistica.

Erros mostrais e non mostrais.

Calculo do erro de mostraxe.

Estimacion puntual e por intervalos. Interval os de confianza.

BC7. Tratamento e analise estatistica dos datos

Codificacion e tabulacion dos datos
Representacion gréfica dos datos.
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= Tipos de datos. cuantitativos e cualitativos. Técnicas de analise.

= Estatistica descritiva: medidas de tendencia central, de dispersion e de forma.
= Técnicas deregresion linea e correlacion simple. Axuste de curvas.,

= Técnicas de regresion e correlacion maltiple.

= Numeros indices.

= Seriestemporais. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporais.

= Técnicas de analise probabilistica.

= Contraste de hipoteses.

= Extrapolacion dos resultados da mostra & poboaci én obxecto de estudo.

= Elaboracion de informes comerciais cos resultados da andlise estatistica de datos e as
conclusions dainvestigacion.

= Presentacion de datos e anexos estatisticos: taboas, cadros e gréficos.

BC8. Xestiona bases de datos relacionais

= Estrutura e funcions das bases de datos.

= Desefio dunha base de datos.

= Procuras avanzadas de datos.

= Consultas de informacion dirixidas.

= Mantemento e actualizacion da base de datos.

= Creacion e desenvolvemento de formularios e informes.

1.14.3 Orientacions pedagoxicas

Este médulo profesional contén a formacién necesaria para desempefiar as funciéns de ob-
tencion, tratamento, andlise e presentacion da informacion necesaria para a toma de deci-
sions de méarketing.

A funcion de obtencion, tratamento, analise e presentacion da informacion abrangue
aspectos como:

— Andlise dos factores do macrocontorno e do microcontorno das empresas ou organi-

zacions.
— Configuracion dun sistema de informacién de marketing (SIM).
— Desefio e elaboracion dun plan de investigacion comercial.

— Obtencién de datos ou informaciodn secundaria de distintas fontes de informacion in-
ternas e externas.

— Desefio e seleccion da mostra, aplicando distintos métodos de mostraxe.
— Obtencion de datos primarios, aplicando diversos técnicas e procedementos.
— Desefio de cuestionarios para a obtencion de datos mediante enquisa.

— Tratamento e andlise da informacion obtida nunha investigacion comercial, aplican-
do técnicas de andlise estatistica

— Elaboracion de informes cos resultados e as conclusiéns da investigacion.
— Creacion e xestion de bases de datos.
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As actividades profesionais asociadas a esta funcion aplicanse en:

Obtencidn de informacion salientable e fiable para atoma de decisions.
Tratamento e andlise dainformacion obtida.

Elaboracion de informes comerciais cos resultados e as conclusions do estudo reali-
zado.

A formacion do modulo contriblie a alcanzar os obxectivos xerais d), €), 0), p), Q), f), S),
t), u), v) ex) do ciclo formativo, e as competencias d), |), m), n), ii), 0), p) er).

As lifias de actuacién no proceso de ensino e aprendizaxe que permiten alcanzar os ob-
xectivos do médulo han versar sobre:

Andlise das variables do macrocontorno e do microcontorno das empresas ou orga-
nizacions.

Andlise do mercado e do comportamento das persoas consumidoras.

Andlise da estrutura e do contido dun sistema de informacion de mérketing (SIM).
Andlise das técnicas de recollida da informacion das fontes primarias e secundarias.
Elaboracion do plan de traballo para unhainvestigacion comercial.

Obtencion de datos das fontes de informaci én secundaria.

Elaboracion de cuestionarios para enquisas, utilizando aplicacions informéticas.
Determinacion do tamafio e das caracteristicas dunha mostra representativa da pobo-
acion.

Obtencidn de informacién primaria relacionada coa actividade comercial.
Tabulacion, tratamento e andlise de datos, aplicando técnicas estatisticas.

Utilizacion de aplicacions informéticas para o tratamento e a analise de informacion.

Creacion e mantemento de bases de datos para recoller a informacion obtida na in-
vestigacion comercia.

Elaboracion de informes comerciais, utilizando ferramentas informéticas.
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Anexo |l

A) Espazos minimos

Superficie en m?

Superficie en m?

Espazo formativo (30 alumnos/as) (20 alumnos/as) Grao de utilizacion
Aula polivalente. 60 40 43%
Aula técnica de comercio e marketing. 90 60 55%
Aula taller con escaparate exterior 90 60 2%

= A conselleria con competencias en materia de educacion podera autorizar unidades para
menos de trinta postos escolares, polo que sera posible reducir os espazos formativos
proporcionamente ao nimero de aumnos e alumnas, tomando como referencia para a
determinacién das superficies necesarias as cifras indicadas nas columnas segunda e
terceira datéboa.

= O grao de utilizacién expresa en tanto por cento a ocupacion en horas do espazo previs-
ta para a imparticion das ensinanzas no centro educativo, por un grupo de alumnado,
respecto da duracion total destas.

= Namarxe permitida polo grao de utilizacién, os espazos formativos establecidos poden
ser ocupados por outros grupos de aumnos ou alumnas gque cursen 0 Mesmo ou outros
ciclos formativos, ou outras etapas educativas.

= En todo caso, as actividades de aprendizaxe asociadas aos espazos formativos (coa
ocupacion expresada polo grao de utilizacion) poderan realizarse en superficies utiliza-
das tamén para outras actividades formativas afins.

B) Equipamentos minimos

Equipamento

— Equipamentos audiovisuais.

— Equipamentos informaticos instalados en rede, con conexién a internet.
— Moblaxe de aula.

— Dispositivos electrénicos de almacenamento de datos.

— Aplicacions informéticas de propésito xeral: mecanografia, procesador de textos, folla de calculo, base de datos, presentacions, correo
electronico, axenda electronica, retoque fotografico, compresores, edicion de video, edicién de paxinas web e antivirus.

— Aplicaciéns informaticas de xestion administrativa: paquetes integrados de xestion de persoal, compravenda e contabilidade.
—  Sistemas de tramitacion electronica.

— Aplicacions informéticas especificas do ciclo: desefio grafico, creacion de documentos en formato pdf e desefio de enquisas.
— Programa de desefio de enquisas.

— Escaparate interior baixo o conglomerado con panelaxe da parede do fondo. Vitrinas de exposicion. Andeis formando dous lineais e corre-
dor entre eles.

— Focos de iluminacion de escaparates: verticais, de chan e de teito.

— Manequins completos (home e muller). Accesorios: perrucas, roupa e complementos.

— Caixa de ferramentas.

— Terminal punto de venda (TPV).

— Moblaxe especifica para a simulacion dun establecemento comercial. Mesas para traballos de decoracién, pintura, montaxe e corte.
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Anexo |l

A) Especialidades do profesorado con atribucion docente nos mdédulos profesio-
nais do ciclo formativo de grao superior de Xestion de Vendas e Espazos Comer-
ciais

Madulo profesional

Especialidade do profesorado

Corpo

MP0179. Inglés.

Inglés.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0623. Xestion econdmica e financeira da
empresa.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0625. Loxistica de almacenamento.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP0626. Loxistica de aprovisionamento.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP0926. Escaparatismo e desefio de
espazos comerciais

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP0927. Xestién de produtos e promocions
no punto de venda.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0928. Organizacion de equipos de
vendas.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0929. Técnicas de venda e negociacion.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0930. Politicas de marketing.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0931. Mérketing dixital.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

MP0932. Proxecto de xestion de vendas e
espazos comerciais.

Procesos Comerciais.

Profesorado técnico de formacion profesional.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP0933. Formacion e orientacion laboral.

Formacién e Orientacion Laboral.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

MP1010. Investigacion comercial.

Organizacion e Xestion Comercial.

Catedraticos/as de ensino secundario.
Profesorado de ensino secundario.

B) Titulacions equivalentes para efectos de docencia

Corpos

Especialidades

Titulacions

Profesorado de ensino secundario.

Formacion e Orientacion Laboral

Diplomado/a en Ciencias Empresariais.
Diplomado/a en Relacions Laborais

Diplomado/a en Traballo Social.

Diplomado/a en Educacion Social.

Diplomado/a en Xestién e Administracion Publica.

Organizacion e Xestion Comercial.

Diplomado/a en Ciencias Empresariais.
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C) Titulaciéns requiridas para aimparticion dos moédulos profesionais que confor-
man o titulo para os centros de titularidade privada e doutras administracions dis-
tintas da educativa, e orientaciéns para a Administracién educativa

Médulos profesionais Titulacions

= MPO0179. Inglés.

= MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa.

= MP0927. Xestion de produtos e promociéns no punto de venda.
= MP0928. Organizacion de equipos de vendas.

= MP0929. Técnicas de venda e negociacion.

= MP0930. Politicas de marketing.

= MP0933. Formacién e orientacion laboral.

= MP1010. Investigacion comercial.

— Licenciado/a, enxefieiro/a, arquitecto/a ou o titulo de grao co-
rrespondente, ou outros titulos equivalentes para os efectos de
docencia.

= MP0625. Loxistica de almacenamento.

= MP0626. Loxistica de aprovisionamento.

= MP0926. Escaparatismo e desefio de espazos comerciais.

= MP0931. Méarketing dixital.

= MP0932. Proxecto de xestién de vendas e espazos comerciais.

— Licenciado/a, enxefieiro/a, arquitecto/a ou o titulo de grao co-
rrespondente, ou outros titulos equivalentes.

— Diplomado/a, enxefieiro/a técnico/a ou arquitecto/a técnico/a, ou
o titulo de grao correspondente, ou outros titulos equivalentes.

Paxina 118 de 123



Anexo IV

Validaciéns entre médulos profesionais de titulos establecidos ao abeiro da Lei
orgéanica 1/1990 (LOXSE) e os establecidos no titulo de técnico superior en Xestion
de Vendas e Espazos Comerciais ao abeiro da Lei organica 2/2006

Médulos profesionais incluidos nos ciclos formativos establecidos
na LOXSE

Madulos profesionais do ciclo formativo (LOE):
Xestion de Vendas e Espazos Comerciais

= Lingua estranxeira. (1)

MP0179. Inglés.

= Loxistica comercial.

MP0625. Loxistica de almacenamento.

= Politicas de marketing.

MP0930. Politicas de marketing.

= Formacién en centro de traballo do titulo de técnico superior en
Xestion Comercial e Marketing.

MPQ934. Formacion en centros de traballo.

= Investigacion comercial.

MP1010. Investigacién comercial.

(1) Se alinguaestranxeira que se cursou é inglés.
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Anexo V

A) Correspondencia das unidades de competencia acreditadas consonte o esta-
blecido no artigo 8 da Lei organica 5/2002, do 19 de xufio, cos médulos profesio-
nais para a sua validacion

Unidades de competencia acreditadas

Médulos profesionais validables

UC2183_3: xestionar a actividade econémico-financeira do transpor-
te por estrada.

MP0623. Xestion econémica e financeira da empresa.

UC1014_3: organizar o almacén de acordo cos criterios e cos niveis
de actividade previstos.

UC1015_2: xestionar e coordinar as operacions do almacén.

MP0625. Loxistica de almacenamento.

UC1003_3: colaborar na elaboracién do plan de aprovisionamento.

UC1004_3: realizar o seguimento e o control do programa de apro-
visionamento.

MP0626. Loxistica de aprovisionamento.

UC0501_3: establecer a implantacion de espazos comerciais.

UC0504_3: organizar e supervisar a montaxe de escaparates no
establecemento comercial.

MP0926. Escaparatismo e desefio de espazos comerciais.

UC0502_3: organizar a implantacion de produtos ou servizos na
superficie de venda.

UC0503_3: organizar e controlar as acciéns promocionais en espa-
Z0s comerciais.

MPQ927. Xestion de produtos e promociéns no punto de venda.

UC1001_3: xestionar a forza de vendas e coordinar o equipo de
comerciais.

MP0928. Organizacion de equipos de vendas.

UC0239_2: realizar a venda de produtos e/ou servizos a través de
diferentes canles de comercializacion.

UC1000_3: obter e procesar a informacion necesaria para a defini-
cion de estratexias e actuaciéns comerciais.

MP0929. Técnicas de venda e negociacion.

UC2185_3: asistir na definicion e no seguimento das politicas e do
plan de mérketing.

MPQ930. Politicas de marketing.

UC0993_3: preparar a informacion e os instrumentos necesarios
para a investigacion de mercados.

UC0997_3: colaborar na andlise e na obtencién de conclusions a
partir da investigacion de mercados.

MP1010. Investigacién comercial.

Nota: as persoas matriculadas neste ciclo formativo que tefian acreditadas todas as unida-
des de competenciaincluidas no titulo de acordo co procedemento establecido no Real de-
creto 1224/2009, do 17 de xullo, de recofiecemento das competencias profesionais adqui-
ridas por experiencia laboral, teran validado o médulo profesional "MP0931. Marketing
dixital".

B) Correspondencia dos médulos profesionais coas unidades de competencia pa-
ra a sta acreditacion

Médulos profesionais superados

Unidades de competencia acreditables

MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa.

UC2183_3: xestionar a actividade econémico-financeira do transpor-
te por estrada.

MP0625. Loxistica de almacenamento.

UC1014_3: organizar o almacén de acordo cos criterios e cos niveis
de actividade previstos.

UC1015_2: xestionar e coordinar as operacions do almacén.
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Médulos profesionais superados

Unidades de competencia acreditables

MP0626. Loxistica de aprovisionamento.

UC1003_3: colaborar na elaboracién do plan de aprovisionamento.

UC1004_3: realizar o seguimento e o control do programa de apro-
visionamento.

MP0926. Escaparatismo e desefio de espazos comerciais.

UC0501_3: establecer a implantacién de espazos comerciais.

UC0504_3: organizar e supervisar a montaxe de escaparates no
establecemento comercial.

MP0927. Xestién de produtos e promociéns no punto de venda.

UC0502_3: organizar a implantacion de produtos ou servizos na
superficie de venda.

UC0503_3: organizar e controlar as acciéns promocionais en espa-
Z0S comerciais.

MP0928. Organizacion de equipos de vendas.

UC1001_3: xestionar a forza de vendas e coordinar o equipo de
comerciais.

MP0929. Técnicas de venda e negociacion.

UC0239_2: realizar a venda de produtos e/ou servizos a través de
diferentes canles de comercializacion.

UC1000_3: obter e procesar a informacion necesaria para a defini-
cioén de estratexias e actuacions comerciais.

MP0930. Politicas de marketing.

UC2185_3: asistir na definicion e no seguimento das politicas e do
plan de marketing.

MP1010. Investigacion comercial.

UC0993_3: preparar a informacion e os instrumentos necesarios
para a investigacion de mercados.

UC0997_3: colaborar na analise e na obtencion de conclusiéns a
partir da investigacion de mercados.
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6. Anexo VI

Organizacién dos moédulos profesionais do ciclo formativo de grao superior de
Xestion de Vendas e Espazos Comerciais para o réxime ordinario

Curso Médulo Duracion Especialidade profesorado
1° = MP0179. Inglés. 160 | Inglés.
1° = MP0623. Xestion econdmica e financeira da empresa. 187 | Organizacion e Xestion Comercial.
1° = MP0930. Politicas de marketing. 187 Organizacién e Xestion Comercial.
1° = MP0931. Marketing dixital. 187 Procesos Comerciais.
1° = MP0933. Formacion e orientacion laboral. 107 Formacion e Orientacion Laboral.
1° = MP1010. Investigacion comercial. 132 Organizacién e Xestion Comercial.
Total 1° | = 960
(FCE)
2° = MPO0625. Loxistica de almacenamento. 123 Procesos Comerciais.
2° = MP0626.Loxistica de aprovisionamento. 105 | Procesos Comerciais.
2° = MP0926. Escaparatismo e desefio de espazos comer- 105 Procesos Comerciais.
ciais.
2° = MP0927. Xestion de produtos e promociéns no punto de 105 | Organizacion e Xestion Comercial.
venda.
2° = MP0928. Organizacion de equipos de vendas. 87 Organizacion e Xestion Comercial.
2 = MP0929. Técnicas de venda e de negociacion. 105 | Organizacion e Xestion Comercial.
Total 2° | = 630
(FCE)
2 = MP0932. Proxecto de xestion de vendas e espazos 26 Procesos Comerciais.
comerciais. Organizacion e Xestion comercial.
2° = MP0934. Formacion en centros de traballo. 384
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1.

Anexo VIl

Organizacién dos mdédulos profesionais en unidades formativas de menor dura-

seguridade social, e procura de emprego.

cion
Madulo profesional Unidades formativas Duracion
MP0623_14. Iniciativa emprendedora e formas xuridicas da 30
empresa.
MP0623. Xestion economica e financeira da empresa. MP0623_24. Financiamento. 56
MP0623_34. Facturacion. 34
MP0623_44. Contabilidade e solvencia econémica. 67
MP0626_12. Necesidades de aprovisionamento e xestion de 55
existencias.
MP0626. Loxistica de aprovisionamento.
MP0626_22. Seleccion de provedores/as, negociacion e 50
documentacion.
MP0926_12. Desefio dun espazo comercial. 60
MP0926. Escaparatismo e desefio de espazos comerciais.
MP0926_22. Escaparatismo, organizacién e montaxe. 45
MP0927. Xestion de produtos e promocions no punto de MP0S27_12. Implantacién de produtos. 5
venda.
MP0927_22. Acciéns promocionais en espazos comerciais. 50
MP0928_12. Estrutura e seleccion dos equipos de vendas. 35
MP0928. Organizacion de equipos de vendas.
MP0928_22. Formacion e xestion de equipos de vendas. 52
MP0929_12. Plan de vendas. 40
MP0929. Técnicas de venda e negociacion
MP0929_22. Proceso de vendas e contratacion. 65
MP0930_12. O marketing mix e as suas politicas. 104
MP0930. Politicas de marketing.
MP0930_22. Planificacion e realizacion do plan de marketing. 83
MP0931_13. Comunicacién dixital. 57
MP0931. Mérketing dixital. MP0931_23. A rede social e o plan de mérketing dixital. 70
MP0931_33. Administracién e politica comercial no comercio 60
dixital.
MP0933_12. Prevencion de riscos laborais. 45
MP0933. Formacién e orientacion laboral. ) )
MP0933_22. Equipos de traballo, dereito do traballo e da 62

Paxina 123 de 123




