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|. DISPOSICIONES GENERALES
CONSELLERIA DE CULTURA, EDUCACION Y ORDENACION UNIVERSITARIA

DECRETO 49/2016, de 7 de abril, por el que se establece el curriculo del ciclo
formativo de grado medio correspondiente al titulo de técnico en Actividades
Comerciales.

El Estatuto de autonomia de Galicia, en su articulo 31, determina que es de la compe-
tencia plena de la Comunidad Autdbnoma galllega la regulaciéon y la administracién de la en-
sefianza en toda su extension, niveles y grados, modalidades y especialidades, en el ambi-
to de sus competencias, sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo 27 de la Constitucion y
en las leyes organicas que, conforme al apartado primero de su articulo 81, lo desarrollen,
de las facultades que le atribuye al Estado el numero 30 del apartado 1 del articulo 149 de
la Constitucion, y de la alta inspeccion precisa para su cumplimiento y garantia.

La Ley organica 5/2002, de 19 de junio, de las cualificaciones y de la formacién pro-
fesional, tiene por objeto la ordenacion de un sistema integral de formacién profesional,
cualificaciones y acreditacion que responda con eficacia y transparencia a las demandas
sociales y econdmicas a través de las modalidades formativas.

En el articulo 10, apartados 1y 2, de dicha ley se establece que la Administracion ge-
neral del Estado, de conformidad con lo que se dispone en el articulo 149.1, 302 y 72 de
la Constitucion espafiola, y previa consulta al Consejo General de Formacién Profesional,
determinara los titulos de formacion profesional y los certificados de profesionalidad que
constituiran las ofertas de formacion profesional referidas al Catalogo nacional de cualifica-
ciones profesionales, cuyos contenidos podran ampliar las administraciones educativas en
el ambito de sus competencias.

En el articulo 8.1 se establece, asimismo, que los titulos de formacién profesional y los
certificados de profesionalidad tendran caracter oficial y validez en todo el territorio del Es-
tado y seran expedidos por las administraciones competentes.

La Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de educacion, establece en el capitulo V de su
titulo | los principios generales de la formacién profesional inicial y dispone en el articu-
lo 39.6 que el Gobierno, previa consulta a las comunidades autonomas, establecera las ti-
tulaciones correspondientes a los estudios de formacion profesional, asi como los aspectos
basicos del curriculo de cada una de ellas.
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La Ley 2/2011, de 4 de marzo, de economia sostenible, y la Ley organica 4/2011, de 11
de marzo, complementaria de la Ley de economia sostenible, introdujeron modificaciones
en la Ley organica 5/2002, de 19 de junio, y en la Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, en
el marco legal de las ensefianzas de formacion profesional, que pretendieron, entre otros
aspectos, adecuar la oferta formativa a las demandas de los sectores productivos.

A'su vez, la Ley organica 8/2013, de 9 de diciembre, para la mejora de la calidad educa-
tiva, modifico la Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, en aspectos relativos al procedimiento
de acceso y admision a las ensefianzas de formacion profesional.

El Real decreto 1147/2011, de 29 de julio, establece la ordenacién general de la for-
macion profesional del sistema educativo, tomando como base el Catalogo nacional de
cualificaciones profesionales, las directrices fijadas por la Unién Europea y otros aspectos
de interés social.

En su articulo 8 establece que las administraciones educativas, en el ambito de sus
competencias, estableceran los curriculos correspondientes ampliando y contextualizando
los contenidos de los titulos a la realidad socioecondémica del territorio de su competencia,
y respetando su perfil profesional.

El Decreto 114/2010, de 1 de julio, por el que se establece la ordenacién general de la
formacion profesional del sistema educativo de Galicia, determina en sus capitulos Ill y
IV, dedicados al curriculo y a la organizacion de las ensefianzas, la estructura que deben
seguir los curriculos y los médulos profesionales de los ciclos formativos en la Comunidad
Auténoma de Galicia.

Publicado el Real decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, por el que se establece
el titulo de técnico en Actividades Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas, y de
acuerdo con su articulo 10.2, corresponde a la conselleria con competencias en materia de
educacion establecer el curriculo correspondiente en el ambito de la Comunidad Autbnoma
de Galicia.

Con arreglo a lo anterior, este decreto desarrolla el curriculo del ciclo formativo de for-
macioén profesional de grado medio correspondiente al titulo de técnico en Actividades Co-
merciales. Este curriculo adapta la nueva titulacién al campo profesional y de trabajo de la
realidad socioecondmica gallega y a las necesidades de calificacion del sector productivo
en cuanto a especializacion y polivalencia, y posibilita una insercién laboral inmediata y una
proyeccion profesional futura.
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A estos efectos, y de acuerdo con lo establecido en el citado Decreto 114/2010, de 1 de
julio, se determina la identificacion del titulo, su perfil profesional, el entorno profesional,
la prospectiva del titulo en el sector o en los sectores, las enseianzas del ciclo formativo,
la correspondencia de los modulos profesionales con las unidades de competencia para
su acreditacién, convalidacion o exencion, asi como los pardmetros del contexto formativo
para cada moédulo profesional en lo que se refiere a espacios, equipamientos, titulaciones
y especialidades del profesorado, y sus equivalencias a efectos de docencia.

Asimismo, se determinan los accesos a otros estudios, las convalidaciones, exenciones
y equivalencias, y la informacion sobre los requisitos necesarios segun la legislacién vigen-
te para el ejercicio profesional, cuando proceda.

El curriculo que se establece en este decreto se desarrolla teniendo en cuenta el perfil
profesional del titulo a través de los objetivos generales que el alumnado debe alcanzar al
finalizar el ciclo formativo y los objetivos propios de cada médulo profesional, expresados a
través de una serie de resultados de aprendizaje, entendidos como las competencias que
deben adquirir los alumnos y las alumnas en un contexto de aprendizaje, que les permitiran
conseguir los logros profesionales necesarios para desarrollar sus funciones con éxito en
el mundo laboral.

Asociada a cada resultado de aprendizaje se establece una serie de contenidos de tipo
conceptual, procedimental y actitudinal redactados de manera integrada, que proporciona-
ran el soporte de informacién y destreza preciso para lograr las competencias profesiona-
les, personales y sociales propias del perfil del titulo.

En este sentido, la inclusién del modulo de Formacion en centros de trabajo posibili-
ta que el alumnado complete la formacion adquirida en el centro educativo mediante la
realizacion de un conjunto de actividades de produccion y/o de servicios, que no tendran
caracter laboral, en situaciones reales de trabajo en el entorno productivo del centro, de
acuerdo con las exigencias derivadas del Sistema nacional de calificaciones y formacion
profesional.

La formacion relativa a la prevencién de riesgos laborales dentro del médulo de Forma-
cion y orientacion laboral aumenta la empleabilidad del alumnado que supere estas ense-
fanzas y facilita su incorporacién al mundo del trabajo, al capacitarlo para llevar a cabo
responsabilidades profesionales equivalentes a las que precisan las actividades de nivel
basico en prevencién de riesgos laborales, establecidas en el Real decreto 39/1997, de 17
de enero, por el que se aprueba el Reglamento de los servicios de prevencion.
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De acuerdo con el articulo 10 del citado Decreto 114/2010, de 1 de julio, se establece
la division de determinados modulos profesionales en unidades formativas de menor dura-
cion, con la finalidad de facilitar la formacion a lo largo de la vida, respetando, en todo caso,
la necesaria coherencia de la formaciéon asociada a cada una de ellas.

En su virtud, a propuesta del conselleiro de Cultura, Educacion y Ordenacion Univer-
sitaria, en el ejercicio de la facultad otorgada por el articulo 34 de la Ley 1/1983, de 22 de
febrero, reguladora de la Xunta y de su Presidencia, consultados el Consejo Gallego de
Formacion Profesional y el Consejo Escolar de Galicia, de acuerdo con el Consejo Consul-
tivo y previa deliberacion del Consello de la Xunta de Galicia, en su reunion del dia siete de
abril de dos mil dieciséis,

DISPONGO:

CAPITULO |
Disposiciones generales

Articulo 1. Objeto

El presente decreto tiene por objeto establecer el curriculo que sera de aplicacion en la
Comunidad Auténoma de Galicia para las ensefianzas de formacion profesional relativas
al titulo de técnico en Actividades Comerciales, establecido por el Real decreto 1688/2011,
de 18 de noviembre.

CAPITULO II
Identificacién del titulo, perfil profesional, entorno profesional y prospectiva del
titulo en el sector o en los sectores

Articulo 2. Identificacion

El titulo de técnico en Actividades Comerciales se identifica por los siguientes elemen-
tos:

— Denominacion: Actividades Comerciales.
— Nivel: formacion profesional de grado medio.
— Duracién: 2.000 horas.

— Familia profesional: Comercio y Marketing.
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— Referente europeo: CINE-3b (Clasificacion internacional normalizada de la educacion).
Articulo 3. Perfil profesional del titulo

El perfil profesional del titulo de técnico en Actividades Comerciales se determina por
su competencia general, por sus competencias profesionales, personales y sociales, asi
como por la relacion de cualificaciones y, en su caso, unidades de competencia del Cata-
logo nacional de cualificaciones profesionales incluidas en el titulo.

Articulo 4. Competencia general

La competencia general del titulo de técnico en Actividades Comerciales consiste en
desarrollar actividades de distribucion y comercializaciéon de bienes y/o servicios, y en ges-
tionar un pequefio establecimiento comercial, aplicando las normas de calidad y seguridad
establecidas y respetando la legislacion vigente.

Articulo 5. Competencias profesionales, personales y sociales

Las competencias profesionales, personales y sociales del titulo de técnico en Activida-
des Comerciales son las que se relacionan:

a) Realizar proyectos de viabilidad y de puesta en marcha y ejercicio por cuenta propia
de la actividad de un pequefio negocio de comercio al por menor, adquiriendo los recursos
necesarios y cumpliendo las obligaciones legales y administrativas, conforme a la norma-
tiva vigente.

b) Administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial, realizando las activi-
dades necesarias con eficacia y rentabilidad y respetando la normativa vigente.

¢) Realizar la venta de productos y/o servicios a través de diversos canales de comer-
cializacion, utilizando las técnicas de venta adecuadas a la tipologia de la clientela y a los
criterios establecidos por la empresa.

d) Organizar las operaciones de almacenaje de las mercancias en las condiciones que
garanticen su conservacion, mediante la optimizacion de medios humanos, materiales y de
espacio, de acuerdo con procedimientos establecidos.

e) Garantizar el aprovisionamiento del pequefio negocio, con prevision de las necesida-
des de compra, para mantener el nivel de servicio que requiere la atencién a la demanda
de la clientela o de las personas consumidoras.

N XUNTA
+ +
+X+ DE GALICIA ISSN1130-9229  Deposito legal C.494-1998  http://www.xunta.es/diario-oficial-galicia




)
N
=
Q
5]
o
X
=]
=
>
Q
<
>
()
©
o)
X
3]
<
o2
<
o))
©
o
3}
4
[o)
5]
Q
]
o}
Q
L
>
(®)

E DOG Diario Oficial de Galicia

DOG Num. 87 Lunes, 9 de mayo de 2016 Pag. 17073

f) Realizar actividades de animacion del punto de venta en establecimientos dedicados
a la comercializacién de productos y/o servicios, aplicando técnicas de merchandising, de
acuerdo con los objetivos establecidos en el plan de comercializacion de la empresa.

g) Realizar acciones de comercio electrénico, manteniendo la pagina web de la empresa
y los sistemas sociales de comunicacion a través de internet, para cumplir los objetivos de
comercio electronico de la empresa definidos en el plan de marketing digital.

h) Realizar la gestién comercial y administrativa del establecimiento comercial, utilizan-
do el hardware y el soffware apropiados para automatizar las tareas y los trabajos.

i) Ejecutar las acciones de marketing definidas por la organizacién comercial en el plan
de marketing, identificando las necesidades de productos y/o servicios de la clientela, los
factores que intervienen en la fijacion de precios, los canales de distribucién y las técnicas
de comunicacion, para cumplir los objetivos fijados por la direccion comercial.

j) Ejecutar los planes de atencion a la clientela, gestionando un sistema de informacion
para mantener el servicio de calidad que garantice el nivel de satisfaccion de la clientela y
de las personas consumidoras y usuarias.

k) Realizar ventas especializadas de productos y/o servicios, adaptando el argumentario
de ventas a las caracteristicas peculiares de cada caso, para cumplir los objetivos comer-
ciales definidos por la direccion comercial.

I) Gestionar en inglés las relaciones con la clientela y con la poblacion usuaria o con-
sumidora, realizando el seguimiento de las operaciones, para asegurar el nivel de servicio
prestado.

m) Adaptarse a las nuevas situaciones laborales originadas por cambios tecnolégicos y
organizativos en los procesos productivos, actualizando sus conocimientos, utilizando los
recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las tecnologias de la informa-
cion y de la comunicacion.

n) Actuar con responsabilidad y autonomia en el ambito de su competencia, organizan-
do y desarrollando el trabajo asignado, cooperando o trabajando en equipo con otros/as
profesionales en el ambito de trabajo.

i) Resolver de manera responsable los incidentes relativos a su actividad, identificando
sus causas dentro del ambito de su competencia y autonomia.
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o) Comunicarse eficazmente, respetando la autonomia y la competencia de las perso-
nas que intervienen en el ambito de su trabajo.

p) Aplicar los protocolos y las medidas preventivas de riesgos laborales y proteccion
medioambiental durante el proceso productivo, para evitar dafios en las personas y en el
entorno laboral y ambiental.

q) Aplicar procedimientos de calidad y de accesibilidad y disefio universal en las acti-
vidades profesionales incluidas en los procesos de produccion o prestacion de servicios.

r) Realizar la gestion basica para la creacién y el funcionamiento de una pequena em-
presa, y tener iniciativa en su actividad profesional.

s) Ejercer los derechos y cumplir los deberes derivados de su actividad profesional, de
acuerdo con lo establecido en la legislacién, participando activamente en la vida econémi-
ca, social y cultural.

Articulo 6. Relacién de calificaciones y unidades de competencia del Catalogo na-
cional de cualificaciones profesionales incluidas en el titulo

1. Cualificacién profesional completa:

a) Actividades de venta, COM085_2 (Real decreto 295/2004, de 20 de febrero), que
incluye las siguientes unidades de competencia:

UCO0239_2: realizar la venta de productos y/o servicios a través de diferentes canales
de comercializacion.

UC0240_2: realizar las operaciones auxiliares a la venta.

UC0241_2: ejecutar las acciones del servicio de atencion a la clientela y a las personas
consumidoras y usuarias.

2. Cualificaciones profesionales incompletas:

a) Actividades de gestion del pequeio comercio, COM631_2 (Real decreto 889/2011,
de 24 de junio):

UC2104_2: impulsar y gestionar un pequefo comercio de calidad.
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UC2105_2: organizar y animar el punto de venta de un pequefio comercio.
UC2106_2: garantizar la capacidad de respuesta y abastecimiento del pequefio comercio.

b) Organizacién y gestién de almacenes, COM318_3 (Real decreto 109/2008, de 1 de
febrero):

UC1015_2: gestionar y coordinar las operaciones del almacén.

c¢) Gestion comercial inmobiliaria, COM650_3 (Real decreto 1550/2011, de 31 de octu-
bre):

UCO0811_2: realizar la venta y la difusion de productos inmobiliarios a través de distintos
canales de comercializacion.

Articulo 7. Entorno profesional

1. Las personas que obtengan el titulo de técnico en Actividades Comerciales ejerceran
su actividad en cualquier sector productivo dentro del area de comercializacién o en las
secciones de establecimientos comerciales, realizando actividades de venta de productos
y/o servicios a través de diversos canales de comercializacién, o bien realizando funciones
de organizacion y gestién de su propio comercio.

Se trata de trabajadores y trabajadoras por cuenta propia que gestionan un pequefio
comercio o0 una tienda tradicional, o por cuenta ajena, que ejercen su actividad en los de-
partamentos o en las secciones de comercializacién de cualquier empresa u organizacion,
en diversos subsectores:

— En establecimientos comerciales pequefios, medianos o grandes, trabajando por
cuenta ajena en diferentes secciones comerciales.

— En la comercializacion de productos y servicios por cuenta propia y ajena, fuera del
establecimiento comercial.

— En el departamento comercial de pequefas y medianas empresas (pymes) y empre-
sas industriales.

— En el departamento de atencion a la clientela y a las personas consumidoras y usua-
rias de organismos publicos.
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— En empresas industriales y comerciales grandes y medianas.
— En el sector del comercio al por menor.

2. Las ocupaciones y los puestos de trabajo mas relevantes son los siguientes:
— Vendedor/a.

— Vendedor/a técnico/a.

— Representante comercial.

— Orientador/a comercial.

— Promotor/a.

— Televendedor/a.

— Vendedor/a a distancia.

— Teleoperador/a (en call centers).

— Agente de informacion y atencion a la clientela.

— Cajero/a o reponedor/a.

— Operador/a de contact centers.

— Administrador/a de contenidos en linea.

— Comerciante de tienda.

— Gerente de pequefio comercio.

— Técnico/a en gestion de existencias y almacén.

— Jefe/a de almacén.

CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3
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— Responsable de expedicion de mercancias.

— Técnico/a en logistica de almacenes.

— Técnico/a de informacion y atencion a la clientela en empresas.
Articulo 8. Prospectiva del titulo en el sector o en los sectores

1. La evolucién sufrida por el comercio en Espana, y principalmente en Galicia, en las
ultimas décadas del siglo XX y en la primera del siglo XXI, con la implantacion de grandes
empresas de distribucion internacional y con la creacion de cadenas de franquicias en to-
dos los ambitos del comercio ha provocado, por una parte, una concentracién del comercio
en grandes centros comerciales y, por otra, una progresiva modernizacion y especializa-
cion del pequefio comercio minorista.

Se requiere, pues, que el sector del comercio cuente con profesionales con formacion
suficiente en habilidades de comunicacién (que les permita transmitir seguridad y confianza
a la poblacion consumidora de productos y/o servicios), en técnicas de venta (para ser ca-
paz de argumentar y cerrar las ventas necesarias que aseguren los objetivos comerciales
establecidos), en merchandising comercial (que les permita animar el establecimiento para
que sea atractivo a la clientela potencial), en gestion econémico-financiera y administrativa
(para dirigir un pequefio establecimiento comercial), en técnicas de negociacion (para po-
der realizar las compras de aprovisionamiento del establecimiento de manera eficaz) y en
nuevas tecnologias de venta y comunicacion, a través de la red y de otros sistemas de co-
municacion (para cumplir los objetivos comerciales o de otra indole fijados por la empresa).

El titulo de técnico en Actividades Comerciales aborda la formacion necesaria para co-
mercializar por diferentes canales todos los tipos de productos y/o servicios, asi como
para dirigir un pequefo establecimiento comercial con criterios comerciales eficaces y efi-
cientes. También se incorpora la actualizacion necesaria en las nuevas tecnologias de la
informacion imprescindibles como medio de comunicacion entre la empresa comercial y su
entorno.

Las funciones de las personas con esta titulacién en el puesto de trabajo estaran afec-
tadas de manera considerable por la aplicacidén generalizada de las nuevas tecnologias en
la gestion diaria de su pequefio establecimiento, que se aplican principalmente a:

— Procesos de gestidon de stocks de mercancias.
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— Procesos de aprovisionamiento de mercancias.
— Procesos de cobro a través de terminales punto de venta.

— Procesos de implantacion de las acciones de marketing en lo relativo a producto o
servicio, precios, promociones y distribucion.

— Puesta en marcha de acciones promocionales de los productos o servicios en el esta-
blecimiento comercial.

— Procesos de comercializacion de los productos y servicios.

— Comunicacion, informacién y atencién a la clientela a través de teléfono o de internet.
— Procesos de comercializacién a través de canales digitales.

— Control de calidad de los servicios prestados.

2. Los cambios tecnoldgicos de caracter digital que se han producido en los ultimos
afos a nivel mundial, principalmente en el ambito de las telecomunicaciones, con la gene-
ralizacion del uso de internet, han provocado un flujo adicional de informacién que debe ser
aprovechado por las empresas para generar valor afiadido en la calidad de los productos y
de los servicios ofrecidos, asi como una mayor eficacia en su relacion con otras empresas
y/o con la clientela, entre las que se pueden mencionar:

— Uso generalizado de internet para realizar comunicaciones y gestiones a través de
correo electrénico.

— Uso de medios y sistemas de comunicacion digitales para desarrollar acciones de
comercio electronico y promocion.

— Uso de medios de comunicacion digitales seguros para realizar transacciones comer-
ciales y gestion de documentos de manera fiable, segura y confidencial.

3. Por tanto, el perfil profesional del titulo, dentro del sector empresarial, marca una
evolucion hacia las competencias que no sélo lo acerquen al sector eficiencia técnica y
econdmica, sino que también logren la incorporacion y el aprovechamiento de las nuevas
tecnologias en el funcionamiento de mercados globales, para conseguir que las empresas
contribuyan a crear una sociedad mas justa, ambientalmente comprometida y socialmente
mas igualitaria.

N XUNTA
+ +
+X+ DE GALICIA ISSN1130-9229  Depésito legal C.494-1998  http://www.xunta.es/diario-oficial-galicia




)
N
=
Q
5]
o
X
=]
=
>
Q
<
>
()
©
o)
X
3]
<
o2
<
o))
©
o
3}
4
[o)
5]
Q
]
o}
Q
L
>
(®)

E DOG Diario Oficial de Galicia

DOG Num. 87 Lunes, 9 de mayo de 2016 Pag. 17079

CAPITULO 1Il
Ensenanzas del ciclo formativo y parametros basicos de contexto

Articulo 9. Objetivos generales

Los objetivos generales del ciclo formativo de grado medio de Actividades Comerciales
son los siguientes:

a) Reunir las iniciativas emprendedoras y buscar las oportunidades de creacion de pe-
quefios negocios comerciales al por menor, valorando el impacto sobre el ambito de actua-
cion e incorporando valores éticos, para realizar proyectos de viabilidad de implantacion
por cuenta propia de negocios comerciales al por menor.

b) Delimitar las caracteristicas y la cuantia de los recursos econémicos necesarios,
atendiendo a las caracteristicas de la tienda y de los productos ofrecidos, para la puesta en
marcha de un pequefo negocio al por menor.

¢) Analizar operaciones de compraventa y de cobro y pago, utilizando medios convencio-
nales o electrénicos, para administrar y gestionar un pequefio establecimiento comercial.

d) Comparar y evaluar pedidos de la clientela a través de diferentes canales de comer-
cializacion, satisfaciendo sus necesidades de productos y/o servicios, para realizar la venta
de éstos.

e) ldentificar los procesos de seguimiento y posventa, atendiendo y resolviendo las re-
clamaciones presentadas por la clientela, para realizar la venta de productos y/o servicios.

f) Reconocer las tareas de recepcion, colocacion y expedicion de mercancias en el al-
maceén, asignando medios materiales y humanos, controlando los stocks de mercancias y
aplicando la normativa en materia de seguridad e higiene, para organizar las operaciones
de almacenaje de las mercancias.

g) Recabar y procesar datos de previsiones de demanda y compras a proveedores/as,
utilizando tecnologias de la informacién y de la comunicacién, para garantizar el aprovisio-
namiento del pequefio negocio.

h) Identificar y elegir los/las mejores proveedores/as y/o suministradores/as, negocian-
do las ofertas y las condiciones de suministro, para realizar las compras necesarias que
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mantengan el nivel de servicio establecido en funciéon de la demanda de la clientela o de
las personas consumidoras.

i) Crear imagen de tienda, combinando los elementos exteriores e interiores del esta-
blecimiento comercial con criterios comerciales, para realizar actividades de animacion
del punto de venta en establecimientos dedicados a la comercializacion de productos y/o
servicios.

j) Analizar las politicas de venta y fidelizacion de la clientela, organizando la exposicion
y la promocion del surtido, para realizar actividades de animacién del punto de venta en
establecimientos dedicados a la comercializacién de productos y/o servicios.

k) Seleccionar datos, introducirlos en la pagina web de la empresa y realizar su mante-
nimiento, buscando un buen posicionamiento, la facilidad de uso y la maxima persuasion,
para realizar acciones de comercio electrénico.

I) Fomentar las relaciones con otras personas usuarias de la red, utilizando estrategias
de marketing digital en las redes sociales, para realizar acciones de comercio electronico.

m) Reconocer las caracteristicas de los programas informaticos utilizados frecuente-
mente en el sector comercial, confeccionando documentos y materiales informaticos, para
realizar la gestién comercial y administrativa del establecimiento comercial.

n) Identificar el mercado y el entorno de la empresa comercial, obteniendo y organi-
zando la informacion de los agentes que intervienen en el proceso comercial y aplicando
politicas de marketing apropiadas, para ejecutar las acciones de marketing definidas por la
organizacién comercial en el plan de marketing.

i) Seleccionar acciones de informacion a la clientela y asesorarla con diligencia y cor-
tesia, gestionando, en su caso, las quejas y las reclamaciones presentadas, para ejecutar
los planes de atencioén a la clientela.

o) Determinar las caracteristicas diferenciadoras de cada subsector comercial, ofrecien-
do los productos y/o servicios mediante técnicas de marketing apropiadas, para realizar
ventas especializadas de productos y/o servicios.

p) Identificar expresiones y reglas de comunicacion en inglés, tanto de palabra como por
escrito, para gestionar en inglés las relaciones con la clientela y con las personas usuarias
0 consumidoras.
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q) Analizar y utilizar los recursos existentes para el aprendizaje a lo largo de la vida y las
tecnologias de la informacion y de la comunicacion para aprender y actualizar sus conoci-
mientos, reconociendo las posibilidades de mejora profesional y personal, para adaptarse
a las situaciones profesionales y laborales.

r) Desarrollar trabajos en equipo y valorar su organizacion, participando con tolerancia
y respeto, y tomar decisiones colectivas o individuales, para actuar con responsabilidad y
autonomia.

s) Adoptar y valorar soluciones creativas ante problemas y contingencias que se presen-
ten en el desarrollo de los procesos de trabajo, para solucionar de manera responsable los
incidentes de su actividad.

t) Aplicar técnicas de comunicacién, adaptandose a los contenidos que se vayan a trans-
mitir, a su finalidad y a las caracteristicas de las personas receptoras, para asegurar la
eficacia del proceso.

u) Analizar los riesgos medioambientales y laborales asociados a la actividad profesio-
nal, y relacionarlos con sus causas, a fin de fundamentar las medidas preventivas que se
vayan a adoptar, y aplicar los protocolos correspondientes para evitar dafios propios, en las
demas personas, en el entorno y ambientales.

v) Analizar y aplicar las técnicas necesarias para dar respuesta a la accesibilidad y al
disefio universales.

w) Aplicar y analizar las técnicas necesarias para mejorar los procedimientos de calidad
del trabajo en el proceso de aprendizaje y del sector productivo de referencia.

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

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

z)Analizar y valorar la participacion, el respeto, la tolerancia y la igualdad de oportunida-
des, para desarrollar los valores del principio de igualdad de trato y no discriminacién entre
hombres y mujeres ni por ninguna otra condicién ni circunstancia personal ni social, asi
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como la prevencion de la violencia de género y el conocimiento de la realidad homosexual,
transexual, transgénero e intersexual.

Articulo 10. Modulos profesionales

Los mddulos profesionales del ciclo formativo de grado medio de Actividades Comercia-
les, que se desarrollan en el anexo I, son los que se relacionan:

MPO0156. Inglés.

MP1226. Marketing en la actividad comercial.
MP1227. Gestion de un pequefio comercio.
MP1228. Técnicas de almaceén.

MP1229. Gestion de compras.

MP1230. Venta técnica.

MP1231. Dinamizacién del punto de venta.
MP1232. Procesos de venta.

MP1233. Aplicaciones informaticas para el comercio.
MP1234. Servicios de atencion comercial.
MP1235. Comercio electronico.

MP1236. Formacion y orientacion laboral.
MP1237. Formacion en centros de trabajo.
Articulo 11. Espacios y equipos

1. Los espacios y los equipamientos minimos necesarias para el desarrollo de las ense-
fnanzas del ciclo formativo de grado medio de Actividades Comerciales son los establecidos
en el anexo Il

CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3
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2. Los espacios formativos establecidos respetaran la normativa sobre prevencién de
riesgos laborales, la normativa sobre seguridad y salud en el puesto de trabajo, y cuantas
otras normas sean de aplicacion.

3. Los espacios formativos establecidos pueden ser ocupados por diferentes grupos de
alumnado que curse el mismo u otros ciclos formativos, o etapas educativas.

4. No es preciso que los espacios formativos identificados se diferencien mediante ce-
rramientos.

5. La cantidad y las caracteristicas de los equipos que se incluyen en cada espacio debera
estar en funcion del numero de alumnos y alumnas, y seran los necesarios y suficientes para
garantizar la calidad de la ensefianza y la adquisicion de los resultados de aprendizaje.

6. El equipo dispondra de la instalacién necesaria para su correcto funcionamiento,
cumplira las normas de seguridad y prevencion de riesgos, y cuantas otras sean de aplica-
cion, y se respetaran los espacios o las superficies de seguridad que exijan las maquinas
en funcionamiento.

Articulo 12. Profesorado

1. La docencia de los mdédulos profesionales que constituyen las ensenanzas del ciclo
formativo de grado medio de Actividades Comerciales le corresponde al profesorado del
cuerpo de catedraticos y catedraticas de ensefianza secundaria, del cuerpo de profesorado
de ensefianza secundaria y del cuerpo de profesorado técnico de formacién profesional,
segun proceda, de las especialidades establecidas en el anexo Il A).

2. Las titulaciones requeridas para acceder a los cuerpos docentes citados son, con ca-
racter general, las establecidas en el articulo 13 del Real decreto 276/2007, de 23 de febrero,
por el que se aprueba el Reglamento de ingreso, accesos y adquisicion de nuevas especia-
lidades en los cuerpos docentes a que se refiere la Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de
educacion, y se regula el régimen transitorio de ingreso a que se refiere la disposicién tran-
sitoria decimoséptima de dicha ley. Las titulaciones equivalentes a las anteriores a efectos
de docencia, para las especialidades del profesorado, son las recogidas en el anexo Il B).

3. Las titulaciones requeridas para la imparticion de los médulos profesionales que for-
men el titulo, para el profesorado de los centros de titularidad privada o de titularidad pu-
blica de otras administraciones distintas de las educativas, se concretan en el anexo Il C).
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La conselleria con competencias en materia de educacion establecera un procedimiento
de habilitacidn para ejercer la docencia, en el que se exigira el cumplimiento de alguno de
los siguientes requisitos:

a) Que las ensefanzas conducentes a las titulaciones citadas engloben los objetivos de
los médulos profesionales.

b) Si dichos objetivos no estuvieran incluidos, ademas de la titulacién debera acreditar-
se mediante certificacion una experiencia laboral de, por lo menos, tres afos en el sector
vinculado a la familia profesional, realizando actividades productivas en empresas relacio-
nadas implicitamente con los resultados de aprendizaje.

CAPITULO IV
Accesos y vinculacion a otros estudios, y correspondencia de médulos
profesionales con las unidades de competencia

Articulo 13. Acceso y vinculacion a otros estudios

1. El titulo de técnico en Actividades Comerciales permite el acceso directo para cursar
cualquier otro ciclo formativo de grado medio, en las condiciones de admisién que se es-
tablezcan.

2. El titulo de técnico en Actividades Comerciales permite el acceso a los ciclos formati-
vos de grado superior de la formacién profesional del sistema educativo, previa superacion
del procedimiento de admision que se establezca.

Articulo 14. Convalidaciones y exenciones

1. Las convalidaciones entre los médulos profesionales de los titulos de formacion pro-
fesional establecidos al amparo de la Ley organica 1/1990, de 3 de octubre, de ordenacion
general del sistema educativo y los mddulos profesionales del titulo de técnico en Activida-
des Comerciales, se establecen en el anexo V.

2. Las personas que hayan superado el médulo profesional de Formacion y orientacion
laboral, o el mddulo profesional de Empresa e iniciativa emprendedora, en cualquiera de
los ciclos formativos correspondientes a los titulos establecidos al amparo de la Ley organi-
ca 2/2006, de 3 de mayo, de educacion, tendran convalidados dichos médulos en cualquier
otro ciclo formativo establecido al amparo de la misma ley.
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3. Las personas que hayan obtenido la acreditacion de todas las unidades de com-
petencia incluidas en el titulo, mediante el procedimiento establecido en el Real decre-
to 1224/2009, de 17 de julio, de reconocimiento de las competencias profesionales ad-
quiridas por experiencia laboral, podran convalidar el médulo de Formacion y orientacion
laboral siempre que:

a) Acrediten, por lo menos, un afo de experiencia laboral.

b) Estén en posesion de la acreditacion de la formacién establecida para el desempeiio
de las funciones de nivel basico de la actividad preventiva, expedida de acuerdo con lo dis-
puesto en el Real decreto 39/1997, de 17 de enero, por el que se aprueba el Reglamento
de los servicios de prevencion.

4. De acuerdo con lo establecido en el articulo 39 del Real decreto 1147/2011, de 29 de
julio, por el que se establece la ordenacién general de la formacion profesional del sistema
educativo, podra determinarse la exencion total o parcial del médulo profesional de Forma-
cion en centros de trabajo por su correspondencia con la experiencia laboral, siempre que
se acredite una experiencia relacionada con el ciclo formativo de grado medio de Activida-
des Comerciales en los términos previstos en dicho articulo.

Articulo 15. Correspondencia de los modulos profesionales con las unidades de
competencia para su acreditacion, convalidacion o exencion

1. La correspondencia de las unidades de competencia con los médulos profesionales
que forman las ensenanzas del titulo de técnico en Actividades Comerciales para su con-
validacién o exencidon queda determinada en el anexo V A).

2. La correspondencia de los médulos profesionales que forman las ensenanzas del
titulo de técnico en Actividades Comerciales con las unidades de competencia para su
acreditacion queda determinada en el anexo V B).

CAPITULO V
Organizacioén de la imparticion

Articulo 16. Distribucién horaria

Los modulos profesionales del ciclo formativo de grado medio de Actividades Comercia-
les se organizaran por el régimen comun segun se establece en el anexo VI.
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Articulo 17. Unidades formativas

1. Con arreglo al articulo 10 del Decreto 114/2010, de 1 de julio, por el que se establece
la ordenacién general de la formacion profesional en el sistema educativo de Galicia, y con
la finalidad de promover la formacion a lo largo de la vida y servir de referente para su im-
particion, se establece en el anexo VIl la division de determinados médulos profesionales
en unidades formativas de menor duracién.

2. La conselleria con competencias en materia de educacion determinara los efectos
académicos de la division de los modulos profesionales en unidades formativas.

Disposicion adicional primera. Oferta en las modalidades semipresencial y a distan-
cia del titulo de técnico en Actividades Comerciales

La imparticién de las ensefianzas de los modulos profesionales del ciclo formativo de
grado medio de Actividades Comerciales en las modalidades semipresencial o a distancia,
que se ofreceran Unicamente por el régimen para las personas adultas, requerira la au-
torizacion previa de la conselleria con competencias en materia de educacién, conforme
al procedimiento que se establezca, y garantizara que el alumnado pueda conseguir los
resultados de aprendizaje de éstos, de acuerdo con lo dispuesto en este decreto.

Disposicion adicional segunda. Titulaciones equivalentes y vinculacion con las capa-
citaciones profesionales

1. Con arreglo a lo establecido en la disposicion adicional trigésimo primera de la Ley
organica 2/2006, de 3 de mayo, de educacion, los titulos que se relacionan a continuacion
tendran los mismos efectos profesionales que el titulo de técnico en Actividades Comer-
ciales, establecido en el Real decreto 1688/2011, de 18 de noviembre, cuyo curriculo para
Galicia se desarrolla en este decreto:

— Titulo de técnico Comercial, rama Administrativa y Comercial, de la Ley 14/1970, de 4
de agosto, general de educacioén y financiacion de la reforma educativa.

— Titulo de técnico auxiliar de Comercio Interior, rama Administrativa y Comercial, de la
Ley 14/1970, de 4 de agosto, general de educacion y financiacion de la reforma educativa.

— Titulo de técnico auxiliar Comercial, rama Administrativa y Comercial, de laLey 14/1970,
de 4 de agosto, general de educacion y financiacion de la reforma educativa.
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— Titulo de técnico auxiliar de Recepcion y Servicios Turisticos, rama de Hosteleria y
Turismo, de la Ley 14/1970, de 4 de agosto, general de educacién y financiacion de la re-
forma educativa.

2. El titulo que se indica a continuacion tendra los mismos efectos profesionales y aca-
démicos que el titulo de técnico en Actividades Comerciales, establecido en el Real decre-
to 1688/2011, de 18 de noviembre, cuyo curriculo para Galicia se desarrolla en este decreto:

— Titulo de técnico en Comercio establecido por el Real decreto 1655/1994, de 22 de julio,
cuyo curriculo para Galicia fue establecido por el Decreto 234/2000, de 13 de septiembre.

3. La formacion establecida en este decreto en el médulo profesional de Formacion y
orientacion laboral capacita para llevar a cabo responsabilidades profesionales equivalen-
tes a las que precisan las actividades de nivel basico en prevencion de riesgos laborales,
establecidas en el Real decreto 39/1997, de 17 de enero, por el que se aprueba el regla-
mento de los servicios de prevencion.

Disposicion adicional tercera. Regulacién del gjercicio de la profesion

1. Los elementos recogidos en este decreto no constituyen regulacién del ejercicio de
profesion regulada alguna.

2. Asimismo, las equivalencias de titulaciones académicas establecidas en los puntos 1
y 2 de la disposicion adicional segunda se entenderan sin perjuicio del cumplimiento de las
disposiciones que habilitan para el ejercicio de las profesiones reguladas.

Disposicion adicional cuarta. Accesibilidad universal en las ensefianzas del titulo de
técnico en Actividades Comerciales

1. La conselleria con competencias en materia de educacién garantizara que el alumna-
do pueda acceder y cursar el ciclo formativo de grado medio de Actividades Comerciales
en las condiciones establecidas en la disposicion final segunda del Real decreto legislati-
vo 1/2013, de 29 de noviembre, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley general
de derechos de las personas con discapacidad y de su inclusién social.

2. Las programaciones didacticas que desarrollen el curriculo establecido en este de-
creto deberan tener en cuenta el principio de «disefio universal». A tal efecto, recogeran
las medidas necesarias a fin de que el alumnado pueda conseguir la competencia general
del titulo, expresada a través de las competencias profesionales, personales y sociales, asi
como los resultados de aprendizaje de cada uno de los médulos profesionales.
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3. En cualquier caso, estas medidas no podran afectar de forma significativa a la consecu-
cion de los resultados de aprendizaje previstos para cada uno de los médulos profesionales.

Disposicion adicional quinta. Autorizacion a centros privados para la imparticion de
las ensefianzas reguladas en este decreto

La autorizacion a centros privados para la imparticion de las ensefianzas del ciclo for-
mativo de grado medio de Actividades Comerciales exigira que desde el inicio del curso
escolar se cumplan los requisitos de profesorado, espacios y equipamientos regulados en
este decreto.

Disposicion adicional sexta. Desarrollo del curriculo

1. El curriculo establecido en este decreto sera objeto de un posterior desarrollo a través
de las programaciones elaboradas para cada modulo profesional, con arreglo a lo estableci-
do en el articulo 34 del Decreto 114/2010, de 1 de julio, por el que se establece la ordenacion
general de la formacion profesional del sistema educativo de Galicia. Estas programaciones
concretaran y adaptaran el curriculo a las caracteristicas del entorno socioprodutivo, toman-
do como referencia el perfil profesional del ciclo formativo a través de sus objetivos generales
y de los resultados de aprendizaje establecidos para cada modulo profesional.

2. Los centros educativos desarrollaran este curriculo de acuerdo con lo establecido en
el articulo 9 del Decreto 79/2010, de 20 de mayo, para el plurilingliismo en la ensefianza
no universitaria de Galicia.

Disposicion transitoria Unica. Centros privados con autorizacion para impatrtir el ciclo
formativo de grado medio correspondiente al titulo de técnico en Comercio, al amparo de
la Ley organica 1/1990, de 3 de octubre

La autorizacién concedida a los centros educativos de titularidad privada para impartir
las ensefanzas a que se hace referencia en el Decreto 234/2000, de 13 de septiembre,
por el que se establece el curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al
titulo de técnico en Comercio, se entendera referida a las ensefianzas reguladas en este
decreto, sin perjuicio de lo establecido en la disposicion adicional quinta.

Disposicion derogatoria Unica. Derogacion normativa

Queda derogado el Decreto 234/2000, de 13 de septiembre, por el que se establece el
curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al titulo de técnico en Comer-
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cio, y todas las disposiciones de igual o inferior rango que se opongan a lo dispuesto en
este decreto, sin perjuicio de lo establecido en la disposicion final primera.

Disposicion final primera. Implantacion de las ensefianzas recogidas en este decreto

1. En el curso 2015-2016 se implantara el primer curso de las ensefianzas reguladas
en este decreto por el régimen comun y dejara de impartirse el primer curso de las ense-
fianzas a que se hace referencia en el Decreto 234/2000, de 13 de septiembre, por el que
se establece el curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al titulo de
técnico en Comercio.

2. En el curso 2016-2017 se implantara el segundo curso de las ensefianzas reguladas
en este decreto por el régimen comun y dejara de impartirse el segundo curso de las en-
sefianzas a que se hace referencia en el Decreto 234/2000, de 13 de septiembre, por el
que se establece el curriculo del ciclo formativo de grado medio correspondiente al titulo
de técnico en Comercio.

3. En el curso 2015-2016 se implantaran las ensefianzas reguladas en este decreto por
el régimen para las personas adultas.

Disposicion final segunda. Desarrollo normativo

1. Se autoriza a la persona titular de la conselleria con competencias en materia de edu-
cacion a dictar las disposiciones que sean necesarias para el desarrollo de lo establecido
en este decreto.

2. Se autoriza a la persona titular de la conselleria con competencias en materia de
educacién para modificar el anexo Il B), relativo a equipamientos, cuando por razones de
obsolescencia o actualizacion tecnoldgica asi se justifique.

Disposicion final tercera. Entrada en vigor

Este decreto entrara en vigor el dia siguiente al de su publicacién en el Diario Oficial de
Galicia.

Santiago de Compostela, siete de abril de dos mil dieciséis

Alberto Nufez Feijéo
Presidente

Roman Rodriguez Gonzalez
Conselleiro de Cultura, Educacién y Ordenacion Universitaria
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1. Anexo |. Médulos profesionales.

1.1. Mddulo profesional: Inglés.

* Cédigo: MP0156.

* Duracion: 160 horas.

1.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Reconoce informacion profesional y cotidiana contenida en discursos orales emi-
tidos en lengua estandar, y analiza el contenido global del mensaje en relacion con los
recursos linglisticos correspondientes.

— CE1.1. Se ha situado el mensaje en su contexto.
— CE1.2. Se ha identificado la idea principal del mensaje.
— CE1.3. Se ha reconocido la finalidad del mensaje directo, telefénico o por otro medio oral.

— CE1.4. Se ha extraido informacion especifica en mensajes relacionados con aspectos
de la vida profesional y cotidiana.

— CE1.5. Se ha establecido la secuencia de los elementos constituyentes del mensaje.

— CE1.6. Se han identificado las ideas principales de un discurso sobre un tema cono-
cido, transmitido por un medio de comunicacién, emitido en lengua estandar y articulado
con claridad.

— CE1.7. Se han reconocido las instrucciones orales y se han seguido las indicaciones.

— CE1.8. Se ha tomado conciencia de la importancia de comprender globalmente un
mensaje, incluso sin entender todos sus elementos.

* RA2. Interpreta informacion profesional contenida en textos escritos, al analizar
comprensivamente sus contenidos.

— CE2.1. Se han seleccionado los materiales de consulta y diccionarios.

— CE2.2. Se han leido comprensivamente textos sencillos.
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— CE2.3. Se ha interpretado el contenido global del mensaje.
— CE2.4. Se ha relacionado el texto con el ambito del area profesional a que se refiera.
— CE2.5. Se ha identificado la terminologia utilizada.

— CE2.6. Se han realizado traducciones de textos sencillos utilizando material de apo-
yO, en caso nhecesario.

— CE2.7. Se ha interpretado el mensaje recibido a través de soportes telematicos (co-
rreo electrénico, fax, etc.).

* RA3. Emite mensajes orales claros y bien estructurados, y participa como agente acti-
VO en conversaciones profesionales.

— CE3.1. Se han identificado los registros utilizados para la emisién del mensaje.

— CE3.2. Se ha comunicado utilizando férmulas, nexos y estrategias de interaccion.
— CE3.3. Se han utilizado normas de protocolo en presentaciones.

— CE3.4. Se han descrito hechos breves e imprevistos relacionados con la profesion.
— CE3.5. Se ha utilizado correctamente la terminologia de la profesion.

— CE3.6. Se han expresado sentimientos, ideas u opiniones.

— CE3.7. Se han enumerado las actividades de la tarea profesional.

— CE3.8. Se ha descrito y se ha establecido la secuencia de un proceso de trabajo de
la competencia propia.

— CE3.9. Se ha justificado |la aceptacién o el rechazo de propuestas realizadas.

— CE3.10. Se ha argumentado la eleccidon de una determinada opcién o de un proce-
dimiento de trabajo.

— CE3.11. Se ha solicitado la reformulacion del discurso o de parte de €l cuando se haya
considerado necesario.

* RA4. Elabora textos sencillos y relaciona las reglas gramaticales con su finalidad.

— CE4.1. Se han redactado textos breves relacionados con aspectos cotidianos y profe-
sionales.
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— CE4.2. Se ha organizado la informacién coherentemente y con cohesion.

— CEA4.3. Se han realizado resumenes de textos relacionados con el propio entorno
profesional.

— CE4.4. Se ha cumplimentado documentacion especifica del campo profesional propio.

— CEA4.5. Se han aplicado las férmulas establecidas y el vocabulario especifico en la
formalizacion de documentos.

— CE4.6. Se han resumido las ideas principales de informaciones dadas, utilizando sus
propios recursos linguisticos.

— CEA4.7. Se han utilizado las féormulas de cortesia propias del documento que se elabore.

* RA5. Aplica actitudes y comportamientos profesionales en situaciones de comunica-
cion, y describe las relaciones caracteristicas del pais de la lengua extranjera.

— CE5.1. Se han definido los rasgos mas relevantes de las costumbres de la comunidad
en donde se hable la lengua extranjera.

— CEb.2. Se han descrito y se han aplicado las normas y los protocolos de relacién so-
cial propios del pais.

— CEb5.3. Se han identificado las creencias y los valores propios de la comunidad en
donde se hable la lengua extranjera.

— CE5.4. Se han identificado los aspectos socioprofesionales propios del sector, en
cualquier tipo de texto.

— CEb5.5. Se han aplicado las normas de relacion social y los protocolos propios del pais
de la lengua extranjera.

1.1.2. Contenidos basicos.
BC1. Analisis de mensajes orales.
» Comprension de mensajes profesionales y cotidianos:

— Mensajes directos, telefénicos y grabados.
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— Terminologia especifica del sector.
— Idea principal e ideas secundarias.

— Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, expresion de la
condicion y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

— Oftros recursos linguisticos: gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones, ins-
trucciones, etc.

— Variedad de acentos en la lengua oral.

— Orden de palabras en la oracion simple.

BC2. Interpretacion de mensajes escritos.

» Comprension de mensajes, textos y articulos basicos profesionales y cotidianos.
— Soportes telematicos: fax, correo electrénico, burofax, etc.

— Terminologia especifica del sector.

— Idea principal e ideas secundarias.

— Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, uso de la voz pasiva, ora-
ciones de relativo y estilo indirecto.

— Orden de palabras en la oracion simple.

* Relaciones légicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad y
resultado.

* Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.
BC3. Produccién de mensajes orales.
* Registros utilizados en la emisién de mensajes orales.

* Terminologia especifica del sector.
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* Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones, expresion de la
condicién y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

» Otros recursos linguisticos: gustos y preferencias, sugerencias, argumentaciones e
instrucciones.

» Fonemas: sonidos y fonemas vocalicos (y sus combinaciones) y consonanticos (y sus
agrupaciones).

» Marcadores linguisticos de relaciones sociales: normas de cortesia y diferencias de
registro.

* Mantenimiento y seguimiento del discurso oral:

— Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.

— Apoyo, demostracién de entendimiento, peticion de aclaracion, etc.

— Entonacién como recurso de cohesion del texto oral: uso de los patrones de entonacion.
BC4. Emision de textos escritos.

» Expresion y formalizacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos:

— Curriculum vitae y soportes telematicos: fax, correo electronico, burofax, etc.

— Terminologia especifica del area profesional.

— Idea principal e ideas secundarias.

— Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, locuciones uso de la voz
pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

» Relaciones légicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad y
resultado.

* Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.
» Coherencia textual:

— Adecuacion del texto al contexto comunicativo.
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— Tipo y formato de texto.
— Variedad de lengua: registro.
— Seleccidn léxica, de estructuras sintacticas y de contenido relevante.

— Inicio del discurso e introduccién del tema. Desarrollo y expansion: ejemplificacion y
conclusion, y/o resumen del discurso.

— Uso de los signos de puntuacién mas habituales.

BC5. Identificaciéon e interpretacion de los elementos culturales mas significativos de los
paises de la lengua extranjera.

» Valoracién de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones internacio-
nales.

» Conocimiento de los elementos culturales mas relevantes en los paises en donde se
hable la lengua inglesa.

» Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieran un comporta-
miento socioprofesional, a fin de proyectar una buena imagen de la empresa.

1.1.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este mddulo profesional contiene la formacion necesaria para que el alumnado adquiera
las competencias que le permitan comunicarse en inglés en el desarrollo de las actividades
profesionales propias del nivel formativo de este técnico en este sector.

Se trata de un modulo eminentemente procedimental en el que se desarrolla la compe-
tencia comunicativa en inglés necesaria en el ambito profesional, tanto a nivel oral como a

nivel escrito.

La competencia comunicativa en inglés tiene que ver tanto con las relaciones interper-
sonales como con el manejo de la documentacion propia del sector.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales p), r) y t) del ciclo
formativo y las competencias ), m), n), A) y o).
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Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del médulo versaran sobre:

— Uso de la lengua inglesa a nivel oral y escrito, en todo el desarrollo de este mddulo.

— Introduccion del vocabulario inglés correspondiente a la terminologia especifica del
sector.

— Seleccion y ejecucion de estrategias didacticas que incorporen el uso del idioma in-
glés en actividades propias del sector profesional.

— Uso de las técnicas de comunicacion para potenciar el trabajo en equipo.
1.2. Modulo profesional: Marketing en la actividad comercial.

« Codigo: MP1226.

* Duracion: 160 horas.

1.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Identifica el concepto de marketing y su utilidad en la actividad comercial, anali-
zando sus principales funciones en las empresas y organizaciones.

— CE1.1. Se han comparado las acepciones del término marketing.

— CE1.2. Se han determinado las funciones del marketing en las empresas, en las or-
ganizaciones y en las instituciones sin animo de lucro.

— CE1.3. Se han detallado los tipos de marketing, analizando sus caracteristicas dife-
renciadoras.

— CE1.4. Se han caracterizado los instrumentos de marketing-mix, analizando los prin-
cipales elementos que los integran.

— CE1.5. Se han diferenciado los enfoques que las empresas pueden dar a su actividad
comercial, analizando sus ventajas y sus inconvenientes.

— CE1.6. Se han considerado diversas formas de organizacién del departamento de
marketing, segun el tamafio de la empresa, el tipo de actividad, el mercado en donde ope-
ra, etc.
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— CE1.7. Se han analizado las nuevas tendencias del marketing gracias a la aplicacién
de las nuevas tecnologias de la informacion y de la comunicacion.

* RA2. Caracteriza el mercado y el entorno de la empresa, analizando los principales
factores que los conforman y su influencia en la aplicacion de las acciones de marketing.

— CE2.1. Se ha identificado el concepto de mercado, los elementos que lo integran, su
estructura y su funcionamiento.

— CE2.2. Se han comparado los mercados atendiendo a diferentes criterios.

— CE2.3. Se han identificado los limites del mercado de caracter territorial, los debidos
a las caracteristicas de las personas consumidoras y los derivados del uso del producto.

— CE2.4. Se ha identificado el entorno de la empresa, analizando los factores del mi-
croentorno y del macroentorno, y su influencia en la aplicacion de las politicas de marke-
ting.

— CE2.5. Se han aplicado técnicas de segmentacion de mercados para dividir el mer-
cado en grupos homogéneos de poblacion consumidora, analizando sus objetivos, sus
utilidades y los criterios de segmentacion aplicables.

— CE2.6. Se han diferenciado las estrategias de segmentacién que puede adoptar una
empresa al aplicar sus politicas de marketing.

— CE2.7. Se ha interpretado el proceso de decision de compra de las personas consu-
midoras, analizando las fases y las variables que influyen.

— CE2.8. Se han diferenciado los determinantes internos y externos que inciden en el
comportamiento de compra de las personas consumidoras.

* RA3. Determina el proceso de investigacion comercial y el sistema de informacion de
marketing, analizando las técnicas y los procedimientos aplicables para su desarrollo.

— CE3.1. Se ha comprobado la necesidad de informacion que tienen las empresas para
la toma de decisiones, el disefio y la aplicacion de sus politicas comerciales.

— CE3.2. Se ha clasificado la informacion, atendiendo a criterios tales como la natura-
leza, el origen y la disponibilidad de los datos.
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— CE3.3. Se ha descrito el sistema de informacion de marketing (SIM), diferenciando los
subsistemas que lo integran y las funciones que desarrolla cada uno.

— CE3.4. Se ha descrito el proceso de investigacién comercial, identificando sus fases
0 etapas.

— CE3.5. Se han diferenciado las fuentes de informacion internas y externas, primarias
y secundarias, de las que se pueden obtener los datos.

— CE3.6. Se han identificado las fuentes de informacion secundarias, analizando los
procedimientos para la obtencion y el tratamiento de los datos.

— CE3.7. Se han identificado las fuentes de informacién primarias, analizando las
técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa aplicables para la obtencion de los datos.

— CE3.8. Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencion, el tratamiento, el
analisis y el archivo de informacién relevante para la empresa.

* RA4. Define las politicas aplicables al producto o servicio, adecuandolo a las necesida-
des y al perfil de la clientela y a las tendencias del mercado.

— CE4.1. Se han identificado los atributos del producto o servicio segun su naturaleza,
su utilidad y las necesidades que pueda satisfacer, los motivos de compra y la percepcion
de valor de las personas consumidoras.

— CE4.2. Se ha elaborado una base de datos de productos, lineas, familias y referencias
de los productos o servicios que comercializa la empresa, y se le ha incorporado la infor-
macion relevante de cada producto.

— CE4.3. Se ha realizado un analisis comparativo del producto o servicio con otros de la
competencia, centrado en las caracteristicas técnicas, en las utilidades, en la presentacion,
en la marca, en el envase, etc.

— CE4.4. Se ha secuenciado el ciclo de vida de un producto, analizando las etapas por
las que atraviesa y las acciones de marketing aplicables en cada fase.

— CEA4.5. Se ha actualizado la base de datos de los productos o servicios, con informa-
cion recogida de vendedores/as o distribuidores/as, y de las tiendas o grupos de clientela.
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— CE4.6. Se han definido estrategias comerciales en politica de producto, teniendo en
cuenta las caracteristicas de éste, el ciclo de vida y el perfil de la clientela a la que se dirija.

— CEA4.7. Se han elaborado informes sobre productos, servicios o lineas de productos,
utilizando la aplicacion informatica idonea.

* RAS5. Determina el método de fijacién del precio de venta del producto o servicio, te-
niendo en cuenta los costes, el margen comercial, los precios de la competencia, la per-
cepcion de valor de la clientela y otros factores que influyen en el precio.

— CE5.1. Se han identificado los factores que influyen en el precio de venta de un pro-
ducto, considerando costes de fabricacién y distribucién, comisiones, margenes, ciclo de
vida, precios de la competencia, tipo de clientela, etc.

— CEb.2. Se ha identificado la normativa legal relativa a precios de los productos y ser-
vicios, para su aplicacién en la politica de precios de la empresa.

— CEb.3. Se ha calculado el precio de venta del producto a partir de los costes de fa-
bricacién y distribucion, aplicando un determinado margen comercial.

— CE5.4. Se ha analizado el efecto de una variacion en los costes de fabricacién y dis-
tribucion sobre el precio de venta final del producto.

— CES5.5. Se ha calculado el margen comercial bruto del producto, a partir del analisis de
los componentes del coste total, el punto muerto y la tendencia del mercado.

— CEb5.6. Se ha determinado el efecto de las variaciones en el precio de venta del pro-
ducto sobre las ventas, y se ha analizado la elasticidad de la demanda del producto.

— CEb5.7. Se ha comparado el precio del producto o servicio que se comercializa con los
de la competencia, y se han analizado las causas de las diferencias.

— CEb5.8. Se han definido estrategias en politica de precios teniendo en cuenta los cos-
tes, el ciclo de vida del producto, los precios de la competencia, los motivos de compra y la
percepcion de valor de la clientela.

— CEb5.9. Se han elaborado informes sobre precios de productos, servicios o lineas de
productos, utilizando la aplicacién informatica idénea.
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* RA6. Selecciona la forma y el canal de distribucion del producto o de la linea de pro-
ductos, considerando los tipos de agentes intermediarios que intervienen y las funciones
que desarrollan.

— CE®6.1. Se han identificado las funciones de la distribuciéon comercial, valorando su
importancia dentro del marketing, para acercar el producto a la poblacién consumidora.

— CEG6.2. Se han identificado las formas de venta en funcién del sector y del tipo de pro-
ducto y de clientela, diferenciando la venta tradicional, el autoservicio y la venta sin tienda.

— CE®6.3. Se han reconocido los canales de distribucién comercial en funcion del nu-
mero y del tipo de agentes intermediarios que intervienen y las funciones que desempefan.

— CE6.4. Se han comparado estructuras y maneras de distribucién comercial, conside-
rando los niveles del canal y el nUmero y el tipo de intermediarios.

— CEG6.5. Se ha calculado el coste de distribucion del producto, teniendo en cuenta los
costes de transporte, de seguro, de almacenamiento, de comisiones, de margenes y finan-
cieros.

— CEB6.6. Se han comparado posibles estrategias de distribucion para distintos productos,
con vistas a seleccionar el canal mas idéneo, valorando la posibilidad de distribucion en
linea.

— CEB6.7. Se han diferenciado los tipos de contratos de intermediacion comercial para
formalizar la relacion entre fabricantes y distribuidores/as del producto.

— CEG6.8. Se han elaborado informes sobre distribucién comercial, a partir del analisis
de costes, tiempos, agentes intermediarios disponibles y estrategias viables, utilizando la
aplicacion informatica idénea.

* RA7. Identifica las acciones y las técnicas que integran la politica de comunicacion de
la empresa u organizacion, analizando las funciones de cada una.

— CE7.1. Se han diferenciado los tipos de acciones que integran el mix de comunica-
cién de una empresa, analizando su finalidad.

— CE7.2. Se han establecido los objetivos de la politica de comunicacion segun el pu-
blico objetivo y las estrategias empresariales.
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— CE7.3. Se han caracterizado las funciones de la publicidad, y los medios y los sopor-

tes mas habituales.

— CE7.4. Se han caracterizado las acciones aplicables dentro de la politica de relacio-
nes publicas de una empresa u organizacion.

— CE7.5. Se han identificado las técnicas de promocion de ventas mas utilizadas por las
empresas de distribucion.

— CE7.6. Se han determinado las funciones del merchandising, identificando los tipos
de técnicas aplicables.

— CE7.7. Se ha caracterizado la venta personal, sus objetivos y caracteristicas diferen-

ciadores como instrumento de comunicacién comercial de respuesta inmediata.
— CE7.8. Se han identificado las técnicas de marketing directo mas utilizadas.

— CE7.9. Se han seleccionado las acciones de comunicacion y promocién mas adecua-
das para lanzar un producto al mercado o prolongar su permanencia en él.

* RA8. Secuencia el proceso de planificacién comercial, identificando las fases o las eta-
pas del plan de marketing.

— CES8.1. Se han identificado las funciones de la planificacién comercial en la empresa,
asi como la utilidad y el contenido del plan de marketing.

— CES8.2. Se han establecido las etapas o fases del proceso de elaboracién del plan de
marketing.

— CES8.3. Se han establecido los datos o la informacion de base que sera objeto de ana-

lisis para elaborar el plan de marketing.

— CE8.4. Se han fijado unos determinados objetivos, analizando las estrategias de mar-
keting mas adecuadas para alcanzarlos.

— CE8.5. Se han definido acciones relativas a las politicas de producto, precio, distri-

bucién y comunicacion, asi como las relaciones entre ellas.
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— CE8.6. Se han previsto procedimientos para realizar el seguimiento y control de las
politicas del plan de marketing, obteniendo la informacién necesaria de los departamentos
de la empresa, vendedores/as y distribuidores/as, etc.

— CEB8.7. Se han comparado los resultados obtenidos con los objetivos previstos.
— CE8.8. Se han elaborado informes de control y evaluacién del plan de marketing.
1.2.2. Contenidos basicos.

BC1. Identificacién del concepto de marketing y sus funciones.

* Concepto y contenido del marketing.

* Origen y evolucion del concepto.

* Funciones del marketing en la empresa y en la economia.

* Tipos de marketing.

* Instrumentos y politicas de marketing-mix.

» Marketing en la gestion de la empresa.

* Orientacion de la actividad comercial de la empresa.

* Organizacion del departamento de marketing de una empresa atendiendo a diferentes
criterios: estructura y organigramas.

* Tendencias actuales del marketing. Aplicacion de las nuevas tecnologias. El marketing
en internet.

BC2. Caracterizacion del mercado y el entorno de la empresa.
» Mercado: concepto, caracteristicas, elementos, funciones y limites.
* Clasificacion de los mercados atendiendo a distintos criterios.

* Estructura del mercado: mercado actual y potencial.
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* El entorno y su influencia en el marketing de la empresa.

* Factores del microentorno.

* Variables del macroentorno.

» Segmentacion del mercado: concepto y objetivos. Criterios de segmentacion.
* Estudio del comportamiento de las personas consumidoras.

* Proceso de decision de compra de las personas consumidoras finales.

» Determinantes internos y externos del comportamiento de compra.

* Proceso de decision de compra de entidades consumidoras industriales.

BC3. Determinacion del proceso de investigacion comercial y sistemas de informacion
de marketing (SIM).

* Necesidad de informacion en la empresa.

* Tipos de datos.

* Fuentes de informacién internas y externas, primarias y secundarias.
+ Sistema de informacion de marketing (SIM).

* Investigacion comercial: concepto y caracteristicas. Tipos de estudios. Aplicaciones de
la investigacion comercial.

* Fases de un proceso de investigacion comercial.
* Fuentes de informacién secundarias.

» Fuentes primarias. Técnicas de investigacién cualitativa: entrevista en profundidad, di-
namica de grupos y observacion. Técnicas proyectivas. Técnicas de creatividad.

» Fuentes primarias. Técnicas de investigacion cuantitativa. Encuesta: tipos de encues-
ta; cuestionario. Muestreo: selecciéon de la muestra.
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* Trabajo de campo en la investigacion comercial.

 Tratamiento y analisis de datos.

* Elaboracion del informe y presentacion de los resultados.

BC4. Definicién de las politicas aplicables al producto o servicio.

* El producto como instrumento de marketing.

* Atributos de un producto.

» Clasificacioén de los productos atendiendo a distintos criterios.

* Dimension del producto. Gama y lineas de productos, familias y categorias.

* Analisis de la cartera de productos y servicios o marcas de una empresa.

» Ciclo de vida del producto: concepto y fases.

» Estrategias en politica de productos.

* Aplicacion del marketing a los servicios. Estrategias y gestion de los servicios.
» Marca: concepto, tipos, finalidad y regulacién legal.

BC5. Determinacion del método de fijacion del precio de venta del producto o servicio.
* Precio del producto como instrumento de marketing.

* Factores que condicionan el precio de un producto.

» Componentes del precio de un producto o servicio. Costes y margenes.

» Métodos de fijacion de precios a partir del coste, basados en la competencia y basados
en la demanda de mercado.

» Estrategias en politica de precios.

* Estrategias de precios psicoldgicos.
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« Calculo de costes y del precio de venta del producto, utilizando la hoja de calculo.

BC6. Seleccion de la forma y del canal de distribucién del producto o de la linea de
productos.

* Distribucion comercial como instrumento de marketing.

» Canales de distribucion: concepto, estructura y tipos.

* Intermediarios comerciales: funciones y tipos.

« Comerciantes al por mayor.

» Comercio minorista.

* Factores que condicionan la eleccion de la forma y del canal de distribucion.

* Formas comerciales de distribucién: comercio independiente, asociado e integrado.
* Formas de intermediacion comercial.

* La franquicia.

+ Estrategias de distribucion. Relacion entre fabricante y red de venta.

* Costes de distribucion: estructura y célculo.

BC7. Identificacion de las acciones y técnicas que integran la politica de comunicacion.
» Comunicacion como instrumento de marketing.

* Proceso de comunicacion comercial: elementos basicos.

* Mix de comunicacién: tipos y formas.

* Objetivos de las politicas de comunicacion.

 Publicidad.
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* Briefing del producto.

» Eficacia publicitaria

* Relaciones publicas.

* Promocién de ventas.

» Merchandising.

* Venta personal.

» Marketing directo y en linea.

BC8. Secuenciacion del proceso de planificacion comercial.

* Planificacion de marketing: finalidad y objetivos.

+ Caracteristicas y utilidades del plan de marketing.

* Estructura del plan de marketing. Fases en su elaboracién.

* Analisis de la situacion: analisis interno y externo; analisis DAFO.

* Fijacion de los objetivos que se pretende conseguir.

* Definicion de las acciones y politicas del marketing-mix.

* Presupuesto.

* Ejecucién del plan de marketing.

» Seguimiento de las politicas del plan de marketing.

1.2.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempenar funciones

de apoyo y colaboracion en la aplicacion y en el seguimiento de las politicas de marketing.
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La funcion de apoyo y colaboracion en la aplicacion y en el seguimiento de las politicas
de marketing incluye aspectos como:

— Analisis del mercado y el entorno de la empresa.
— Configuracion del sistema de informacién de mercados (SIM).

— Analisis de las caracteristicas y de los atributos de productos, servicios y lineas de
productos para su adecuacioén a las necesidades y al perfil de la clientela.

— Evaluacion de las oportunidades de mercado para el lanzamiento de un producto o
servicio.

— Aplicacion de técnicas de marketing para la venta y la distribucion de productos.
— Caélculo del precio de venta del producto.

— Seleccion de la forma y/o del canal de distribucién de un producto, una linea o una
gama de productos.

— Seleccién de la politica de comunicacién y promocién de productos, lineas de pro-
ductos o marcas.

— Colaboracién en la aplicaciéon y en el control de las acciones del plan de marketing.
— Definicion y aplicacién de técnicas de marketing en un pequefio comercio.
Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— Desarrollo, seguimiento y control de politicas y acciones incluidas en el plan de mar-
keting de la empresa.

— Definicion, aplicacion y seguimiento de técnicas de marketing en un pequefio esta-
blecimiento comercial.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales n), q), r), s) y t)
del ciclo formativo y las competencias i), m), n), i) y 0).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensenanza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del modulo versaran sobre:

—Analisis de las funciones y aplicaciones del marketing en las empresas y organizaciones.
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— Anadlisis de funciones, contenido y estructura de un sistema de informacién de mer-
cados (SIM).

— Estudio del proceso de investigacion comercial, analizando sus aplicaciones en las
empresas y organizaciones.

— Analisis de los atributos de productos, servicios, lineas de productos y marcas.
— Calculo del precio de venta de productos y servicios, aplicando distintos métodos.
— Analisis de las formas y de los canales de distribucion comercial.

— Andlisis de las técnicas de promocién de ventas, teniendo en cuenta el tipo de pro-
ducto y las caracteristicas de la clientela a la que se dirigen.

— Estudio de los tipos de publicidad, analizando los medios y los soportes utilizados.
— Analisis de estrategias comerciales.

— Estudio del proceso de planificacién comercial, analizando las politicas de producto, el
precio, la distribucidn y la comunicacion que forman parte de un plan de marketing.

1.3. Mddulo profesional: Gestion de un pequefio comercio.

» Cédigo: MP1227.

* Duracién: 174 horas.

1.3.1. Unidad formativa 1: Plan de creacion de un comercio.
* Cédigo: MP1227_12.

* Duracion: 104 horas.

1.3.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Obtiene informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de crea-
cién de una pequefa empresa, valorando el impacto sobre el entorno de actuacién e in-
corporando valores éticos.

— CE1.1. Se ha considerado el concepto de cultura emprendedora, valorando su impor-
tancia como fuente de creacién de empleo y de bienestar social.
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— CE1.2. Se ha valorado la importancia de la iniciativa individual, la creatividad, la forma-
cion y la colaboracion para tener éxito en la actividad emprendedora.

— CE1.3. Se han descrito individualmente las funciones basicas de la empresa y se han
analizado todas en conjunto como un sistema integral.

— CE1.4. Se ha reconocido el fendmeno de la responsabilidad social de la empresa y su
importancia como elemento de estrategia empresarial.

— CE1.5. Se han identificado practicas empresariales que incorporen valores éticos,
sociales y de respeto por el medio ambiente.

— CE1.6. Se han identificado los principales elementos del entorno general de la
empresa, analizando factores econdémicos, sociales, demograficos, culturales, tecnoldgicos,
medioambientales y politico-legales.

— CE1.7. Se han descrito los factores del microentorno de la empresa, analizando la
competencia, proveedores/as, suministradores/as e intermediarios/as, y las instituciones
que regulan y/o influyen en el comercio interior.

— CE1.8. Se han identificado las ventajas y las fortalezas del comercio de proximidad
tradicional frente a las grandes superficies y otras formas de distribuciéon minorista.

— CE1.9. Se han identificado los organismos publicos y privados que proporcionan in-
formacion, orientacion y asesoramiento a pequefios comercios, y se han descrito los servi-
cios que prestan y los recursos disponibles en linea.

* RA2. Determina la forma juridica de la empresa y los tramites que se exigen para su
creacion y puesta en marcha, con aplicacion de la normativa mercantil, laboral y fiscal.

—CE2.1. Sehanidentificadolasformasjuridicas que puede adoptarunapequefiaempresa,
analizando caracteristicas, capital social, numero, deberes formales y responsabilidad de
los/las socios/as, etc.

— CE2.2. Se han calculado los gastos de constitucién y puesta en marcha de la empresa
derivados de cada forma juridica, consultando la legislacién.

— CE2.3. Se ha obtenido informacién sobre posibles ayudas y subvenciones para la
creacion de una empresa, identificando los requisitos y los tramites que haya que realizar.
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— CE2.4. Se ha seleccionado la forma juridica mas idénea, a partir de un estudio
comparativo, valorando los costes, los tramites y las obligaciones juridicas, asi como la

responsabilidad de los/las socios/as.

— CEZ2.5. Se ha consultado la normativa estatal, autondémica y local que regula y/o afecta
al pequefio comercio.

— CE2.6. Se han determinado los tramites administrativos y juridicos, las autorizaciones
y las licencias que se requieren para la apertura y la puesta en marcha del comercio, asi
como los organismos en donde se gestionan y/o tramitan.

— CE2.7. Se han identificado las obligaciones mercantiles, laborales y fiscales derivadas
del ejercicio de la actividad econémica de la empresa.

— CE2.8. Se ha cumplimentado la documentaciéon que se requiere para la creacion y la
puesta en marcha de la empresa.

* RA3. Elabora un proyecto de creacién de un pequeio comercio, delimitando sus
caracteristicas e incluyendo un estudio de viabilidad para su puesta en marcha y su
sostenibilidad.

— CE3.1. Se han establecido la situacion y las caracteristicas de la tienda en funcion de
la densidad, la diversidad y la accesibilidad de su zona de influencia, el tipo de clientela y
sus habitos de compra, los productos que se vayan a comercializar, etc.

— CE3.2. Se han identificado las fortalezas y debilidades personales, y las oportunida-
des y amenazas del entorno, mediante la correspondiente analisis DAFO.

— CE3.3. Se ha definido la oferta comercial o surtido, en funcién de las oportunidades
de negocio, el perfil de la clientela, las tendencias del mercado, la competencia de la zona
de influencia, etc.

— CE3.4. Se ha incluido un plan de inversiones basico que recoge los activos fijos ne-
cesarios, la forma de adquisicién y su financiacion.

— CE3.5. Se ha elaborado una lista de precios de los productos, aplicando los criterios
de fijacion de precios establecidos.
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— CE3.6. Se ha incluido un estudio de viabilidad econémica y financiera del comercio,
elaborando una cuenta de resultados basica para dos ejercicios, a partir de la estimacion
de ingresos, gastos y costes previstos, y recursos financieros necesarios, y calculando
ratios econémico-financieras.

— CE3.7. Se ha valorado la posibilidad de contratar personal en funcién de las caracte-
risticas y las necesidades del comercio, calculando los costes y definiendo las funciones
que haya que cubrir, el perfil de las personas candidatas y el procedimiento de seleccion.

— CE3.8. Se ha valorado la conveniencia de aplicar innovaciones tecnoldgicas y de acu-
dir a acciones formativas, analizando los puntos débiles y la relacion entre coste y beneficio
esperado, en lo relativo a la viabilidad y a la sostenibilidad del negocio.

— CE3.9. Se ha estudiado la posibilidad de comercializacién en linea y de otras mane-
ras de venta a distancia, calculando su coste y teniendo en cuenta las caracteristicas de los
productos, el impacto esperado y los usos y las practicas del sector.

* RA4. Elabora un plan basico de inversiones, identificando los activos fijos que se re-
quieren, su forma de adquisicién y los recursos financieros necesarios, en funcion de las
caracteristicas de la tienda y de los productos que se vayan a comercializar.

— CE4.1. Se han determinado las necesidades de la tienda (local, mobiliario, equipos,
sistema de cobro, terminal punto de venta, etc.), en funcién de la idea de negocio, del tipo
de clientela y de los productos y servicios que haya que ofrecer.

— CE4.2. Se ha obtenido informacion sobre posibles ayudas y subvenciones para la
compra del equipamiento de la tienda, y se han identificado los organismos en donde se
tramitan.

— CE4.3. Se ha determinado la manera de adquisicién del local, evaluando las modali-
dades de compraventa, traspaso o alquiler, a partir del analisis de costes, derechos y de-
beres de cada modalidad.

— CE4.4. Se ha obtenido informacién sobre servicios bancarios y formas de financiaciéon
de las inversiones y demas operaciones, analizando el procedimiento, la documentacion,
los requisitos y las garantias exigidas para obtener un crédito o un préstamo bancario.

— CE4.5. Se han valorado las opciones de leasing y renting para la adquisicion de los
equipos, calculando los costes y analizando los requisitos y las garantias exigidas.
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— CE4.6. Se ha seleccionado la forma de obtencién y de financiacion de los equipos y
de las instalaciones de la tienda, evaluando los costes y los riesgos.

— CE4.7. Se han seleccionado las pdlizas de seguros adecuadas, en funcién de las co-
berturas necesarias, segun las contingencias y las exigencias legales de la actividad.

* RAS5. Planifica la gestién econdmica y la tesoreria del pequefio comercio, establecien-
do el sistema de fijacién de precios que garantice su rentabilidad y su sostenibilidad en el
tiempo.

— CEb.1. Se ha establecido el sistema de fijacion de los precios de venta en funcién de
los costes, el margen de beneficios, los impuestos sobre el consumo, el ciclo de vida del
producto, los precios de la competencia, la diferenciacién del producto, la percepcion del
valor de la clientela, etc.

— CE5.2. Se han realizado previsiones de la demanda y los ingresos por ventas, y de los
costes y gastos previstos, a partir de los datos obtenidos de fuentes externas que facilitan
informacioén econdmica del sector y de otros comercios similares.

— CE5.3. Se han establecido plazos, forma y medios de pago, descuentos y facilidades de
pago a la clientela, en funcion de la capacidad financiera de la empresa, las caracteristicas
del producto, el tipo de clientela y los usos y las practicas del sector.

— CE5.4. Se ha elaborado el calendario de cobros y pagos previstos, en funcion de las
necesidades, los compromisos y los pagarés del pequefio comercio, y asegurando la dis-
ponibilidad de efectivo en la caja diariamente.

— CEb.5. Se ha previsto el sistema para comprobar periédicamente y sistematicamente
la liquidez de la tienda, ajustando los compromisos de pago y las estimaciones de cobro.

— CE5.6. Se han calculado los costes financieros y los riesgos de gestiéon de cobro y de
negociacién de efectos comerciales.

— CESL.7. Se han calculado los costes de personal y seguridad social a cargo de la
empresa.

— CEb.8. Se ha definido el procedimiento de valoracién sistematica de la actividad eco-
noémica y financiera del comercio, calculando ratios de rentabilidad, solvencia, endeuda-
miento y liquidez, para detectar y corregir posibles desajustes.
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1.3.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Obtencién de informacién sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de
creacién de una pequefia empresa.

* La empresa: concepto y elementos.

* Funciones basicas de la empresa.

* La empresa y la persona empresaria.

* Clasificacién de las empresas atendiendo a distintos criterios.

+ Caracteristicas de las pequefias y medianas empresas (PME).

* Factores clave de las personas emprendedoras: iniciativa, creatividad y formacion.
* Plan de empresa: idea de negocio.

* Analisis del entorno general y especifico de una pequefa empresa.
* Relaciones de la PME con su entorno.

* Relaciones de la PME con el conjunto de la sociedad.

* Instituciones y organismos competentes en comercio interior.

* Caracteristicas del pequefio comercio de proximidad.

» Organismos y entidades publicos y privadas que proporcionan informacion y orienta-
cién a pequefios comercios.

BC2. Determinacion de la forma juridica de la empresa y los tramites para su creacion
y puesta en marcha.

» Empresa individual: responsabilidad juridica y obligaciones formales.
» Sociedad mercantil: tipos de sociedades.

» Sociedad anénima.

CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3

N XUNTA
+ +
+X+ DE GALICIA ISSN1130-9229  Depésito legal C.494-1998  http://www.xunta.es/diario-oficial-galicia




+ + +
+ + +

DOG Diario Oficial de Galicia

DOG Num. 87 Lunes, 9 de mayo de 2016 Pag. 17114

¥

*» Sociedad de responsabilidad limitada.

* Sociedades laborales: anonima y limitada.

* Otras sociedades mercantiles.

» Sociedades cooperativas.

» Sociedades civiles y comunidades de bienes.

* Seleccidén de la forma juridica iddnea para un pequefo comercio.
 Constitucion de la empresa: requisitos y obligaciones formales.

» Tramites que se deben realizar para la puesta en marcha de la empresa.
* Ventanilla Unica empresarial.

* Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

» Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucién y apertura de la empresa.
BC3. Elaboracion de un proyecto de creacion de un pequefio comercio.

* Analisis del macroentorno de la empresa.

» Analisis del mercado y el entorno comercial: situacion, accesibilidad y proximidad a la
clientela, zona de influencia, perfil de la clientela y competencia.

» Métodos y técnicas para seleccionar la situacion del local comercial.

* Analisis interno y externo de la empresa: analisis DAFO (debilidades, amenazas, forta-
lezas y oportunidades).

* Estudio de la poblaciéon consumidora y de la clientela.

 Definicion de las caracteristicas de la tienda.

* Definicion de la oferta comercial o surtido.
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* Precios de venta de los productos: lista de precios de venta al publico.

* Elaboracion del plan de empresa en el que se incluya el plan de inversiones basico, con in-
dicacioén de los recursos financieros necesarios y el estudio de viabilidad econdmico-financiera
del comercio (cuentas basicas de resultados a partir de la prevision de ingresos, costes y gas-
tos, margenes y resultados).

BC4. Elaboracion de un plan de inversiones basico.

* Estructura econdmica y estructura financiera de la empresa.

* Fuentes de financiacion propia y ajena, interna y externa.

» Determinacién de las necesidades de inversion para la apertura de la tienda.

» Subvenciones oficiales y ayudas financieras a la actividad de una pequefa o mediana
empresa (pyme).

* Decision de compra o alquiler del local y otros activos.

* Busqueda de suministradores/as y solicitud de ofertas y presupuestos.
* Presupuestos y condiciones de compra y/o alquiler.

+ Seleccion del/de la suministrador/a mas conveniente.

* Financiacion a largo plazo: préstamos, leasing, renting y otras formas de financiacion.
Intereses, comisiones y otros gastos.

* Financiacion a corto plazo: créditos comerciales y aplazamiento de pago, créditos ban-
carios, negociacion de efectos comerciales. Intereses y gastos.

* Calculo de los costes financieros.
BC5. Planificacion de la gestién econdmica y la tesoreria del pequefio comercio.
* Prevision de la demanda.

* Prevision de ingresos y gastos.
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* Elaboracion de presupuestos.

* Fijacion de los precios de venta atendiendo a distintos criterios.

+ Calculo de los precios de venta en funcién de los costes, el margen comercial, etc.

* Célculo del punto muerto o umbral de rentabilidad.

» Evaluacién de inversiones y calculo de la rentabilidad.

* Periodo medio de maduracion.

* Técnicas de control de flujos de tesoreria y liquidez.

* Analisis de la informacién contable y econdmico-financiera de la empresa.

* Analisis de la viabilidad y de la sostenibilidad econémico-financiera de la empresa.

» Calculo e interpretacion de ratios econémico-financieras basicas: rentabilidad, liquidez,

solvencia y endeudamiento.

1.3.2. Unidad formativa 2: Gestion y contabilidad de un comercio.

- Cédigo: MP1227_22.

* Duracion: 70 horas.

1.3.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Gestiona la documentacion comercial y de cobro y pago derivada de la compra-
venta de los productos y/o servicios prestados, respetando la normativa mercantil y fiscal.

— CE1.1. Se ha interpretado la normativa mercantil y fiscal y los usos del comercio que
regulan la facturacion de productos y servicios, incluyendo la facturacién electronica.

— CE1.2. Se ha interpretado la normativa reguladora del impuesto sobre el valor
afiadido (IVA) y las obligaciones establecidas para la facturacién de productos y/o ser-

vicios.
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— CE1.3. Se han elaborado facturas correspondientes a las operaciones de compraven-
ta y/o prestacién de servicios, de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal, y con los usos
del comercio, utilizando herramientas informaticas.

— CE1.4. Se ha realizado el registro periodico de las facturas emitidas y recibidas que
exige la normativa del IVA.

— CE1.5. Se han cumplimentado y se han gestionado los documentos correspondientes
a los medios de pago y cobro de las operaciones de la empresa.

— CE1.6. Se han preparado remesas de efectos comerciales para su envio a las entida-
des bancarias en gestion de cobro o para su negociacién y su descuento.

— CE1.7. Se han elaborado facturas de negociacion de efectos comerciales.

* RA2. Gestiona el proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa, aplicando
la legislacion mercantil y fiscal, y los principios y normas del Plan general contable (PGC)
para las pequefias y medianas empresas (pyme).

— CE2.1. Se han identificado las funciones de la contabilidad y los libros obligatorios y
voluntarios que debe llevar la empresa.

— CE2.2. Se han diferenciado las partidas del balance (activo, pasivo y patrimonio ne-
to), analizando sus caracteristicas y la relacion funcional.

— CE2.3. Se han registrado las operaciones realizadas de acuerdo con los principios
generales y las normas de valoracién del PGC para las pyme, utilizando la aplicacién infor-
matica disponible.

— CE2.4. Se ha calculado la amortizacion de los elementos del inmovilizado, de acuerdo
con la normativa fiscal y con el PGC para las pyme.

— CE2.5. Se ha calculado el resultado del ejercicio y se han elaborado las cuentas anua-
les, de acuerdo con el PGC para las pyme.

— CE2.6. Se han cumplimentado las declaraciones-liquidaciones periddicas del IVA, en
funcién del régimen de tributacion elegido.

— CE2.7. Se han determinado las obligaciones fiscales derivadas de los impuestos que
gravan los beneficios, en funcién de la forma juridica de la empresa (IRPF e impuesto de
sociedades).
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— CE2.8. Se ha valorado la posibilidad de utilizar asesoramiento externo de caracter
laboral, fiscal y/o contable, en funcién de las caracteristicas de la empresa.

* RA3. Elabora un plan para la implantacion de un servicio de calidad y cercania con
atencion personalizada a la clientela, potenciando la singularidad y la competitividad del
comercio.

— CE3.1. Se han adaptado las caracteristicas de la tienda a los sistemas normalizados
de calidad y a los cédigos de buenas practicas aplicables al pequefio comercio, de caracter
comunitario, estatal, autonémico y local.

— CE3.2. Se han definido las pautas de atencién a la clientela, aplicando criterios
de calidad, cortesia y trato personalizado, de acuerdo con lo establecido en la norma
UNE 175001-1 (calidad de servicio para lo pequefio comercio) y en otras normas.

— CE3.3. Se han establecido los servicios adicionales a la venta propios del servicio de
proximidad (envio a domicilio y servicios posventa) segun las caracteristicas de la tienda,
las demandas de la clientela y los usos del sector, y se ha valorado su coste y su efectivi-
dad.

— CE3.4. Se han fijado los horarios y el calendario de apertura de la tienda, los periodos
de rebajas y promociones y otros aspectos de funcionamiento, respetando la normativa
local y los usos y costumbres del comercio al por menor.

— CE3.5. Se ha disefado un sistema actualizado de informacion y precios de los pro-
ductos accesible a la poblacion consumidora, que garantice la correspondencia entre los
precios marcados en las etiquetas y los registrados en la aplicacién del TPV.

— CE3.6. Se ha fijado el procedimiento de gestion de incidentes, quejas y reclamacio-
nes que garantice un servicio de calidad y el cumplimiento de la normativa de proteccion
de las personas consumidoras.

— CE3.7. Se ha establecido el procedimiento para comprobar el mantenimiento de las
instalaciones y la funcionalidad del surtido de productos expuestos, aplicando criterios co-
merciales y de seguridad en materia de prevencion de riesgos.

— CE3.8. Se han mantenido actualizadas las bases de datos de la clientela, garantizan-
do su confidencialidad y el respeto por la normativa de proteccién de datos.
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1.3.2.2. Contenidos basicos.

BC1. Gestion de la documentacién comercial y de cobro y pago.

* Facturacion de las ventas: caracteristicas, requisitos legales y tipos de facturas.
» Formalizacion y expedicion de facturas comerciales.

* Fiscalidad de las operaciones de venta y prestacion de servicios. Impuesto sobre el
valor anadido (IVA): operaciones gravadas; repercusion del IVA; tipos de gravamen; recar-
go de equivalencia.

* Registro y conservacion de facturas segun la normativa mercantil y fiscal.

» Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia bancaria, recibo normali-
zado, letra de cambio y pagaré, y medios de pago electrénicos.

* Gestion de cobro de efectos comerciales.

* Negociacion y descuento de efectos comerciales.

* Célculo de los costes de negociacion de efectos comerciales.

BC2. Gestion del proceso administrativo, contable y fiscal de la empresa.

» Gestién laboral en el pequefio comercio. Altas y bajas de trabajadores/as, néminas y
boletines de cotizacion a la Seguridad Social.

* Régimen de cotizacion a la Seguridad Social de trabajadores/as autbnomos/as.
* Contabilidad de la empresa.

» Patrimonio de la empresa: activo, pasivo y patrimonio neto.

* Balance. Partidas que lo integran y relacion funcional entre ellas.

* Cuentas.

» Conceptos de inversioén, gasto y pago, ingreso y cobro.
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* Libros contables y de registro.

* Plan general contable para las pequefias y medianas empresas.

* Registro de las operaciones. Ciclo contable.

* Resultado del ejercicio.

» Cuentas anuales.

» Sistema tributario espanol. Impuestos directos e indirectos.

* Obligaciones fiscales del pequefio comercio. Calendario fiscal.

* Gestion del impuesto sobre el valor afiadido (IVA). Regimenes de tributacion.

* Declaracion-liquidacion del IVA.

» Impuesto sobre la renta de las personas fisicas (IRPF). Modalidades de tributacion.

* Impuesto de sociedades. Modalidades de tributacion.

* Otros impuestos y tributos que afectan al pequeno comercio.

* Manejo de un paquete integrado de gestion comercial y contable.

BC3. Elaboracion de un plan para la implantacién de un servicio de calidad y proximidad.

« Caracteristicas del servicio de calidad en un pequefio comercio.

* Normas de calidad y cédigos de buenas practicas en pequefios comercios.

* Estrategias de calidad en la atencion a la clientela en pequenos comercios.

» Servicios adicionales a la venta en pequefios establecimientos.

* Instrumentos para medir la calidad.

* Normativa de ambito estatal, autondmico y local que afecta al comercio al por menor.
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* Herramientas informaticas de gestion de las relaciones con la clientela.

* Plan de gestion de incidentes, quejas y reclamaciones en el comercio.

* Instrumentos para medir el grado de satisfaccion de la clientela.

* Normativa de proteccion de las personas consumidoras aplicada a pequefios comercios.

* Técnicas para comprobar el mantenimiento de las instalaciones y la exposicion de pro-
ductos en la tienda, aplicando criterios comerciales y de seguridad.

* Plan de calidad del pequeio comercio.
1.3.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefar las funcio-
nes de creacion, administracion y gestion de un pequeno establecimiento comercial.

La funcion de creacion y gestion de un pequefo establecimiento comercial incluye
aspectos como:

— Tramitacién de la constitucién y de la puesta en marcha de una pequeia empresa.

— Obtencion y gestion de los recursos financieros necesarios para un pequefio estable-
cimiento comercial.

— Gestion de compra y/o el alquiler del local y del equipamiento necesario para la aper-
tura de la tienda.

— Elaboracién de presupuestos.

— Gestion del proceso de facturacion.

— Gestion de cobros y pagos.

— Gestion econdmica y control de tesoreria.
— Registro y archivo de documentacion.

— Registro contable de las operaciones realizadas.
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— Calculo del resultado del ejercicio y elaboracion de las cuentas anuales.
— Declaracion-liquidacién de los impuestos derivados de la actividad.

— Elaboracion y gestion de la documentacion derivada de las obligaciones laborales,
contables y fiscales de la empresa.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:
— Administracion y gestion de un pequeno comercio.

— Gestion de cobros y pagos.

— Gestion de la documentacién comercial, administrativa y fiscal.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales a), b), c), q), r),
s), t), u), v), w), x) e y) del ciclo formativo y las competencias a), b), m), n), i), 0), p), q), r)
ys).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del médulo versaran sobre:

— Formalizacion y tramitacion de los documentos necesarios para la constitucion y la
puesta en marcha de un pequefio comercio.

— Estudio de las necesidades de equipamiento e inversiones.

— Analisis de las alternativas de financiacion y crédito existente en el mercado.
— Gestion de la compra o el alquiler del local y del equipamiento necesario.

— Elaboracién y gestion de facturas, recibos y documentos de cobro y pago.

— Gestion de cobro y negociacion de efectos comerciales.

— Control de tesoreria.

— Registro y archivo de la documentacion comercial y administrativa generada en la
actividad de la empresa.
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— Realizacién de las declaraciones-liquidaciones del IVA.

— Contabilizacién de compras, gastos y ventas de la empresa, de acuerdo con el Plan
general contable para las pequefias y medianas empresas.

— Calculo del resultado del ejercicio y elaboracién de las cuentas anuales.
— Manejo de aplicaciones informaticas de gestion comercial y contabilidad.
— Control de calidad del servicio prestado a la clientela.

— Elaboracién de planes de calidad del pequeno comercio.

1.4. Mddulo profesional: Técnicas de almacén.

« Cédigo: MP1228.

* Duracion: 123 horas.

1.4.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Planifica las tareas diarias necesarias para realizar las operaciones y los flujos de
mercancias del almacén, aprovechando dptimamente los recursos disponibles.

— CE1.1. Se ha organizado la informacién de las operaciones y los flujos previstos en el
almacén durante un determinado periodo de tiempo.

— CE1.2. Se han asignado al personal las tareas diarias del almacén de acuerdo con los
tiempos asignados a cada actividad.

— CE1.3. Se han transmitido correctamente al personal correspondiente las érdenes y/o
instrucciones de trabajo.

— CE1.4. Se han registrado las entradas y salidas de mercancias previstas del almacén
en el sistema de gestién de existencias.

— CE1.5. Se ha realizado el control diario de stock del almacén, de manera que se ga-
ranticen las necesidades de la clientela interna o externa.
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— CE1.6. Se han utilizado medios de comunicacion y transmision electronicos (EDI) para
la coordinacién y el seguimiento de mercancias en el almaceén.

* RA2. Aplica técnicas de recepcidn y disposicion de mercancias en el almacén, contro-
lando los tiempos de manipulacion y las condiciones de almacenamiento en funcion de las
caracteristicas de la mercancia.

— CE2.1. Se ha organizado la descarga de las mercancias de los vehiculos, asignando-
les el muelle correspondiente del almacén.

— CE2.2. Se ha verificado la correspondencia entre la mercancia descargada y la do-
cumentacion que la acompafia.

— CE2.3. Se han investigado las causas por las que se ha devuelto mercancia al almacén.

— CE2.4. Se han identificado las instrucciones de descarga y manipulacién que contienen
las fichas de cada mercancia, de manera que se asegure su integridad y su trazabilidad.

— CE2.5. Se han calculado los tiempos de manipulacién de las mercancias, mejorando
las operaciones y cumpliendo la normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

— CE2.6. Se ha organizado la desconsolidacion de la carga y el desembalado de las
mercancias.

— CE2.7. Se ha asignado una colocacion idonea a la mercancia recibida, teniendo en
cuenta sus caracteristicas de caducidad y rotacion, entre otras.

* RA3. Determina las condiciones de preparacion de pedidos y la expedicion de las mer-
cancias del almacén, aprovechando éptimamente tiempos y recursos, de acuerdo con la
normativa en materia de manipulacion y transporte.

— CE3.1. Se han transmitido las instrucciones de preparacion de pedidos por el sistema
de gestion implantado.

— CE3.2. Se ha optimizado la colocaciéon de mercancias en las unidades de carga, re-
duciendo huecos y asegurando su estiba.

— CE3.3. Se ha determinado el método de preparacién de pedidos y/o embalado mas
adecuado para las caracteristicas de la mercancia y del almacén.
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— CE3.4. Se ha disenado el sistema de abastecimiento de mercancias a la zona de pre-
paracion de pedidos, mejorando las operaciones necesarias.

— CE3.5. Se ha realizado la sefalizacion, el rotulado, el codificado, el etiquetado, etc.,
de las mercancias que se vayan a expedir.

— CE3.6. Se ha confeccionado la documentacién que acompafa a la mercancia expedida.

— CE3.7. Se han considerado las condiciones del seguro mas favorables para la empre-
sa, en el transporte de la mercancia expedida.

— CE3.8. Se ha elegido el medio transporte mas adecuado para la mercancia expedida.

* RA4. Aplica técnicas de gestion de stocks de mercancias en el almacén, analizando
parametros de control y realizando inventarios.

— CE4.1. Se han calculado los parametros de gestién y control de inventarios utilizados
habitualmente en el almacén.

— CE4.2. Se han establecido criterios de cuantificacion de las variables que detecten las
desviaciones y roturas de stock.

— CE4.3. Se han establecido sistemas de control de inventarios realizados por medios
convencionales o informaticos.

— CE4.4. Se han establecido normas o protocolos de funcionamiento de almacén que
regularicen las diferencias halladas, en su caso, en la realizacién de inventarios.

— CE4.5. Se han identificado las causas por las que pueden existir descuadres entre el
stock fisico y el contable.

— CE4.6. Se han propuesto medidas que corrijan los descuadres de almacén y se han
transmitido los incidentes de acuerdo con las especificaciones establecidas.

* RA5. Programa las actividades diarias del personal del almacén, de manera que se
garantice el desarrollo efectivo y eficaz de las actividades.

— CE5.1. Se ha determinado la cantidad de personal asignado a cada operacion de al-
macén en funcion de las 6rdenes y de las especificaciones recibidas.
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— CEb.2. Se ha asignado personal a cada tarea del almacén, respetando la normativa
laboral y la de seguridad y prevencién de riesgos laborales.

— CEb.3. Se han establecido sistemas de comunicacion de las instrucciones de las or-
denes y actividades diarias que tiene que realizar el personal del almacén.

— CE5.4. Se han establecido métodos de control de desarrollo de érdenes y actividades
del personal de almacén, de acuerdo con los sistemas de calidad implantados por la orga-
nizacion.

— CEb.5. Se han establecido cronogramas para realizar las operaciones habituales del
almacén que mejoren la productividad.

— CE5.6. Se han caracterizado las necesidades de informacion y formacion del perso-
nal del almacén.

— CEb.7. Se han incorporado técnicas de comunicacion que promuevan en el personal
del almaceén su integracion y trabajo en equipo.

* RAB. Maneja aplicaciones informaticas de gestion y organizacién de almacenes que
mejoren el sistema de calidad.

— CE®6.1. Se han determinado las principales tareas del almacén que puedan ser gestio-
nadas de manera eficiente mediante aplicaciones informaticas.

— CEG6.2. Se han determinado las aplicaciones informaticas existentes en el mercado
que pueden gestionar las tareas del almaceén.

— CEG6.3. Se han utilizado aplicaciones informaticas idoneas para realizar la gestién co-
mercial del almacén.

— CEG6.4. Se han utilizado simuladores adecuados para la optimizacién de cargas, pale-
tizacion, embalajes y medios de transporte.

— CEB6.5. Se han determinado soluciones logisticas para la automatizacion y la eficien-
cia de las tareas del almacén.

— CEG6.6. Se han utilizado aplicaciones informaticas para la mejora continua del sistema
de calidad de la empresa.
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* RAY. Aplica la normativa de seguridad e higiene en las operaciones de almacén me-
diante procedimientos de prevision de accidentes laborales.

— CE7.1. Se han determinado los incidentes y los accidentes mas comunes en el trabajo
diario dentro de un almaceén.

— CE7.2. Se ha determinado la normativa aplicable en materia de seguridad, higiene y
prevencion de riesgos laborales en las actividades propias del almacenamiento de mer-
cancias.

— CE7.3. Se han caracterizado las medidas que haya que adoptar en caso de accidente
producido en la manipulacion de la mercancia dentro del almacén.

— CE7.4. Se ha establecido el procedimiento que haya que seguir en el caso de acci-
dentes en el almacén.

— CE7.5. Se han descrito las cargas fisicas y mentales que se producen en las activida-
des del almacén.

— CE7.6. Se han descrito las medidas de seguridad que haya que adoptar y los medios
de proteccion necesarios en caso de incendios menores en el almacén.

1.4.2. Contenidos basicos.

BC1. Planificacion de las tareas diarias de las operaciones y los flujos de mercancias
del almacén.

* Logistica en la empresa: concepto, objetivos y actividades que abarca.
* AlImacén: concepto y tipos, atendiendo a diversos criterios.

* Plataformas logisticas.

» Operaciones de un almacén.

* Disefio de almacenes.

* Recursos humanos en el almacén.

« Clases de mercancias almacenadas.
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* Codificacion de mercancias.
» Sistemas de almacenado.
* Unidades de almacenaje: concepto, calidades y tipos (palés y contenedores).

+ Sistemas de seguimiento de mercancias: codificacion, lectores, radiofrecuencia y reco-
nocimiento de voz.

* Equipamientos de manipulacién y almacenamiento.
BC2. Aplicacion de técnicas de recepcién y disposicion de mercancias en el almacén.
* Muelles de carga y descarga.

* Documentos de acompafiamiento de la mercancia.
* Logistica inversa.

* Trazabilidad de las mercancias.

+ Consolidacion y desconsolidacién de mercancias.

» Caducidad de las mercancias.

* Mercancias especiales.

» Zonificacion de almacenes.

* Rotaciéon de mercancias en el almacén.

BC3. Determinacion de las condiciones de preparacion de pedidos y expedicion de la

mercancia.
« Ordenes de pedido.
* Sistemas de preparacion de pedidos.

* Fases en la preparacion de pedidos.
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* Localizacion de mercancias en el almacén.

» Embalado de la mercancia.

+ Senalizacion y rotulado del pedido.

* Etiquetado.

* Normativa de sefializacion.

* Recomendaciones reconocidas sobre sefalizacion y rotulado.

» Materiales y equipos de embalado.

» Consolidacién de mercancias.

* Documentacion de envios.

* Transporte de mercancias.

» Seguros sobre mercancias.

* Gestion de residuos de almacén.

* Normativa medioambiental en materia de almacenaje y gestion de residuos.
BC4. Aplicacién de técnicas de gestion de existencias de mercancias.
* Existencias de mercancias.

» Comportamiento del stock: stock minimo, medio, de seguridad y de ciclo, punto de pe-
dido, lote econdmico, plazo de entrega y plazo de reaprovisionamiento. Rotura de stock y
Su coste.

» Sistemas de reposicion de stock.
* Valoracion de existencias: criterios y métodos.

* Recuentos e inventarios.
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BC5. Programacion de las actividades del personal del almacén.

* Departamento de logistica.

* Principales ocupaciones dentro del almacén.

* Trabajo en equipo dentro del almacén.

* Interdependencia en las relaciones profesionales en el almacén.

» Técnicas de comunicacion en el trabajo en equipo del almaceén.

» Comunicacion verbal y no verbal.

» Escucha activa.

* Técnicas de comportamiento asertivo en equipo dentro del almacén.

» Coordinacion de equipos de trabajo en el almacén.

* Necesidades de formacién del equipo del almacén.

BC6. Manejo de aplicaciones informaticas de gestidn y organizacion de almacenes.

* Informatica en los almacenes.

* Aplicaciones informaticas especificas utilizadas en la gestion de almacenes.

« Simuladores de tareas.

» Automatizacion de almacenes.

* Sistemas informaticos de colocacion y seguimiento de la mercancia en el almacén.

» Sistemas de informacion y comunicacion en el almacén.

+ Calidad del servicio de almacenamiento de mercancias.

* Nivel de servicio a la clientela.
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BC7. Aplicacién de la normativa de seguridad, higiene y prevencién de riesgos laborales
en el almaceén.

* Normativa de seguridad e higiene en el almacén.

* Normativa de prevencién de riesgos laborales en el almacén.

* Normativa de seguridad en el almacenamiento de mercancias peligrosas.

* Normativa de seguridad e higiene en el almacenamiento de mercancias perecederas.
* Riesgos laborales en el almacenamiento de mercancias.

* Senales de seguridad.

* Normativa y recomendaciones de trabajo y seguridad en equipos y en instalaciones
del almacén.

* Accidentes de trabajo en la manipulacién y en el movimiento de mercancias.
Riesgos de incendios en el almacén.
1.4.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este modulo profesional contiene la formacién necesaria para desempefar las funcio-
nes de gestionar y coordinar las operaciones del almacén, aprovechando éptimamente los
recursos disponibles.

La funcion de gestionar y coordinar las operaciones del almacén incluye aspectos como:
— Determinaciéon de necesidades de recursos humanos y técnicos.
— Seleccién de equipos, medios y herramientas de almacén.

— Realizacion de planos de distribucion interna de mercancias segun métodos y técni-
cas de almacenamiento.

— Calculo de coeficientes de utilizacién e indices de capacidad.

— Realizacién y seguimiento de protocolos de almacenaje.
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— Realizacién de presupuestos de almacenaje de mercancias.
— Programacién del mantenimiento del almacén.
— Relacién con el equipo de trabajo.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en el almacenamien-
to y en la distribucién de mercancias en empresas logisticas y en empresas comerciales,

tanto minoristas como al por mayor.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales f), q), r), s), t), u),
V) y w) del ciclo formativo y las competencias d), m), n), i), 0), p) y Q).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefanza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del modulo versaran sobre:

— Realizacién de tareas diarias de las operaciones y los flujos de mercancias del alma-
cén.

— Recepciodn, inspeccion y colocacion de la mercancia en el espacio destinado en el
almaceén.

— Preparacién de los pedidos de mercancias realizando las actividades complementa-
rias necesarias.

— Realizacion de la gestion de las mercancias almacenadas.

— Utilizacién del sistema de gestion del almacén implantado por la empresa para la ges-
tion diaria de las operaciones y los flujos del almacén.

— Conocimiento y cumplimiento de las normas de seguridad e higiene en las tareas dia-

rias del almacén.
1.5. Médulo profesional: Gestion de compras.
» Codigo: MP1229.

 Duracién: 80 horas.
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1.5.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Determina las necesidades de compra de un pequefio establecimiento comercial,
realizando previsiones de ventas a partir de datos histéricos, tendencias, capacidad del
punto de venta, rotacion, etc.

— CE1.1. Se ha organizado la informacion recogida diariamente de las ventas realiza-
das y las existencias de mercancias en el almacén de la tienda, utilizando aplicaciones de
gestion de pequenos establecimientos y del terminal punto de venta.

— CE1.2. Se han realizado previsiones de ventas de la tienda, analizando la informacién
recogida y utilizando técnicas de inferencia estadistica.

— CE1.3. Se han determinado periodos de mayor y menor demanda comercial en fun-
cion de la estacionalidad y de la evolucién de la actividad comercial de la zona.

— CE1.4. Se han utilizado hojas de calculo para comparar las cifras de las ventas pre-
vistas y las reales.

— CE1.5. Se han identificado las causas de las posibles desviaciones detectadas entre
las cifras de las ventas previstas y las reales.

— CE1.6. Se han determinado los stocks optimos y minimos de cada referencia de mer-
cancias en funcion de la demanda, la rotacion del producto y la capacidad del almacén.

— CE1.7. Se ha realizado la programacion de compras de mercancias con suficiente
antelacion y periodicidad para asegurar el abastecimiento de la tienda.

— CE1.8. Se han identificado los costes principales provocados por la rotura de stocks
de una determinada referencia en el punto de venta.

*RA2. Realiza planes de aprovisionamiento de mercancias, utilizando técnicas de seleccion
de proveedores/as que garanticen el suministro permanente y periédico de la tienda.

— CE2.1. Se han establecido criterios de seleccion de proveedores/as a partir de las
fuentes disponibles.

— CE2.2. Se han utilizado aplicaciones ofimaticas generales, como bases de datos y
hojas de calculo, para seleccionar y/o actualizar la informacion de proveedores/as.
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— CE2.3. Se han solicitado ofertas a proveedores/as, distribuidores/as comerciales o
centrales de compra mediante medios convencionales o telematicos.

— CE2.4. Se han utilizado técnicas de negociacion en la solicitud de ofertas a provee-
dores/as, distribuidores/as comerciales o centrales de compra, concretando los requisitos
necesarios y las condiciones del suministro de mercancias.

— CE2.5. Se ha determinado la oferta mas ventajosa, comparando las condiciones ofre-
cidas por proveedores/as, distribuidores/as comerciales o centrales de compra.

— CE2.6. Se ha establecido un procedimiento de comunicacién y tramitacion de los pe-
didos a proveedores/as, distribuidores/as comerciales o centrales de compra.

— CE2.7. Se han determinado los documentos necesarios para formalizar la compra
de mercancias en los que se reflejen las condiciones acordadas y se detalle la responsa-
bilidad de las partes.

* RA3. Tramita la documentacion de compra de mercancias, realizando pedidos, contro-
lando albaranes y haciendo efectivas facturas segun los procedimientos seguidos habi-
tualmente con proveedores/as o centrales de compra.

— CE3.1. Se han determinado los tipos de documentos utilizados en la compra y el su-
ministro de mercancias de pequenos comercios.

— CE3.2. Se han realizado los documentos necesarios en el proceso de compra de mer-
cancias utilizando aplicaciones ofimaticas.

— CE3.3. Se han identificado los medios de comunicacion con proveedores/as, distri-
buidores/as comerciales o centrales de compra, habituales en el proceso de compra.

— CE3.4. Se han interpretado facturas de proveedores/as, distribuidores/as comerciales
o centrales de compra, comprendiendo la responsabilidad que lleva consigo cada clausula
incluida en ellas.

— CE3.5. Se han determinado los documentos accesorios de transporte y notas de gas-
tos en las operaciones de compras a proveedores/as, distribuidores/as comerciales o cen-
trales de compra.

— CE3.6. Se han conservado en soporte informatico las facturas electrénicas emitidas
por proveedores/as, distribuidores/as comerciales o centrales de compra.
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— CE3.7. Se han identificado los medios de pago utilizados habitualmente en las factu-

ras de proveedores/as, distribuidores/as comerciales o centrales de compra.

* RA4. Gestiona y controla el proceso de recepcion de pedidos, verificandolos de acuer-
do con los criterios comerciales establecidos con proveedores/as, distribuidores/as comer-
ciales o centrales de compra.

— CE4.1. Se ha comprobado la correspondencia entre el pedido realizado y la mercan-
cia recibida en lo relativo a la cantidad, el plazo de entrega, la calidad y el precio.

— CE4.2. Se han identificado los posibles incidentes en la recepcion del pedido.

— CE4.3. Se ha establecido un procedimiento para la comunicacion y la resolucion de

incidentes con el/la proveedor/a.

— CE4.4. Se han determinado las herramientas o los utensilios necesarios en cada caso

para el desembalado de las mercancias, previniendo danos o roturas.

— CE4.5. Se han identificado las medidas que deben tomarse necesariamente durante
el desembalado de las mercancias para respetar la normativa medioambiental.

— CE4.6. Se ha informatizado la recepcion de mercancias, facilitando su posterior al-
macenamiento y gestion de las existencias disponibles.

* RA5. Comprueba la idoneidad del surtido implantado en el establecimiento comercial,
calculando su rentabilidad y detectando productos caducados y obsoletos, y la oportu-
nidad de nuevos productos.

— CE5.1. Se ha calculado la rentabilidad de los productos ofertados, utilizando ratios
elementales de las cifras de ventas y margenes de beneficios.

— CE5.2. Se ha valorado el atractivo de los productos ofertados, con entrevistas o en-

cuestas a la clientela.

— CE5.3. Se ha sistematizado la informacion obtenida sobre nuevas tendencias e inno-
vaciones de productos, acudiendo a ferias sectoriales y consultando publicaciones espe-
cializadas, fuentes en linea y otras fuentes.
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— CE5.4. Se ha elaborado un plan de revision de productos caducados o con riesgo de
obsolescencia, analizando las ventas del periodo y la satisfaccién de la clientela.

— CE5.5. Se ha elaborado un plan de liquidacion de productos, estableciendo las
acciones necesarias y los plazos de ejecucion.

— CEb5.6. Se ha obtenido informacion comercial dentro de la zona de influencia del co-
mercio de los productos ofertados por la competencia, comparandolos con la propia oferta.

— CE5.7. Se han establecido criterios de incorporacion de novedades al surtido, valo-
rando la rentabilidad ofertada y su complementariedad.

* RAG6. Realiza la gestion de compraventa de un establecimiento comercial, utilizando el
terminal punto de venta.

— CEG6.1. Se ha instalado el software adecuado en el terminal punto de venta para ges-
tionar las operaciones comerciales de un pequefio establecimiento.

— CEG6.2. Se ha creado una empresa nueva en el terminal punto de venta, configurando
todos los parametros requeridos para su normal funcionamiento.

— CEG6.3. Se han dado de alta almacenes, proveedores/as, articulos, clientela, etc., in-
troduciendo los datos requeridos en cada caso.

— CEG6.4. Se han configurado los periféricos del terminal punto de venta, disponiéndolos
de forma ergondémica en el puesto de trabajo.

— CEG6.5. Se han realizado compras a proveedores/as siguiendo el proceso completo
desde el pedido hasta la contabilizacion de la factura.

— CEB6.6. Se han disefiado promociones de mercancias recogidas en el terminal punto
de venta.

— CEG6.7. Se han realizado tareas de cobro de mercancias a través del terminal punto
de venta.

— CEG6.8. Se han hecho modificaciones en los precios, en las calidades de los productos
y en las facturas emitidas originalmente configuradas.
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1.5.2. Contenidos basicos.

BC1. Determinacion de las necesidades de compra de un pequeio establecimiento co-

mercial.

» Funcion logistica en la empresa.

+ Calidad total y just in time.

* Costes logisticos.

* Ciclo de compras.

* Variables de calidad y nivel de servicio.

« Stocks 6ptimos y minimos.

* Indicadores de necesidades de reposicion en el punto de venta.

* Prevision de ventas.

» Tendencias.

« Variacion en la demanda.

 Técnicas de inferencia estadistica.

* Programa de pedidos.

* Costes logisticos.

BC2. Realizacién de planes de aprovisionamiento de mercancias.

* Centrales de compra.

» Comerciantes al por mayor y abastecimiento al por mayor.

* Internet como canal de compra.
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* Determinaciéon de necesidades de compra: volumen de pedido, precio, capacidad y
coste de almacenamiento, y plazo de entrega.

* Seleccién de proveedores/as.

+ Criterios de seleccion.

* Técnicas de negociacién de las condiciones de suministro.
BC3. Tramitacion de la documentacién de compra de mercancias.
* Contrato de suministro.

* Pliego de condiciones de aprovisionamiento.

* Gestion administrativa de pedidos.

» Técnicas de comunicacion en la tramitacion de las compras.
« Ordenes de compra y pedido.

* Albaranes de entrega.

* Facturas.

BC4. Gestion y control del proceso de recepcion de pedidos.
* Recepcion de pedidos.

* Inspecciéon de mercancias.

* Incidentes en los pedidos.

* Pérdida desconocida.

* Desembalado de productos.

* Normativa medioambiental en el desembalado de mercancias.

CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3
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BC5. Comprobacién de la idoneidad de la rentabilidad del surtido implantado en el es-
tablecimiento comercial.

« indices de gestién de ventas.

* Ratios de gestion de productos.

« indice de circulacién.

« indice de atraccion.

« indice de compra.

* Ratio de productividad del lineal.

« indice de rentabilidad del lineal.

+ Ratio de beneficio del lineal.

« indice de rentabilidad del lineal desarrollado.

* Rendimiento del lineal.

» Seguimiento del surtido.

* Analisis ABC.

* Analisis DAFO de referencias.

* Deteccion de productos obsoletos y poco rentables.

* Incorporacién de innovaciones y novedades a la gama de productos.
BC6. Realizacién de la gestién de compraventa de un establecimiento comercial.
« Software util para terminales punto de venta.

* Gestion integrada del aprovisionamiento.

» Datos necesarios para crear una empresa en el terminal punto de venta.
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* Alta de almacenes, proveedores/as, articulos, clientela, etc.
* Periféricos del terminal punto de venta.

» Gestidon de pedidos, albaranes, facturas y medios de pago en el terminal punto de
venta.

* Promociones con el terminal punto de venta.

» Cobro de mercancias con el terminal punto de venta.

* Presupuestos a la clientela.

* Configuracion de terminales punto de venta.

* Caja.

» Confeccion de estadisticas e informes de compras, ventas y almacén.
* Generacién de graficos estadisticos.

1.5.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefar las funcio-
nes de aprovisionar mercancias en el establecimiento comercial, gestionando el proceso
de compras y satisfaciendo el nivel establecido de servicio a la clientela.

La funcion de aprovisionar mercancias en el establecimiento comercial incluye aspectos
como:

— Célculo de las estimaciones de ventas futuras.

— Realizacién de las compras de mercancias programadas.

— Clasificacion y eleccion de las ofertas de proveedores/as.

— Realizacién de contratos de compra o suministro de mercancias.

— Realizacién de la comprobacién e inspeccion de mercancias compradas.
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— Gestion de los incidentes del aprovisionamiento.

— Deteccién de productos nuevos y obsoletos del mercado.

— Calculo de indices de gestién del establecimiento comercial.
— Realizacién de planes de liquidacion de productos.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en la gestién de com-
pras en empresas de distribucién al por mayor, en centrales de compras de grandes y
medianas superficies y en pequefos establecimientos comerciales.

La formaciéon del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales g), h), q), r), s),
v) y w) del ciclo formativo y las competencias €), m), n), i), 0), p) y Q).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del médulo versaran sobre:

— Determinacion de las necesidades de compra de un pequeiio establecimiento comercial.

— Programacién de las compras de mercancias, seleccionando proveedores/as adecua-
dos/as.

— Gestion y archivo de la documentacién generada en el proceso de compra o suminis-
tro de mercancias.

— Gestion de la recepcion de pedidos de mercancias.

— Utilizacion del terminal punto de venta para mejorar la gestion comercial del pequefio
establecimiento comercial.

1.6. Mddulo profesional: Venta técnica.

* Cédigo: MP1230.

* Duracion: 123 horas.

1.6.1. Unidad formativa 1: Venta técnica de productos y servicios.
» Cédigo: MP1230_13.

* Duracion: 63 horas.
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1.6.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Elabora ofertas comerciales de productos industriales y del sector primario, adap-
tando los argumentos de venta a los tipos de clientela (minoristas, al por mayor e insti-
tucionales).

— CE1.1. Se han realizado busquedas de fuentes de informacion de clientela industrial
y al por mayor.

— CE1.2. Se han elaborado argumentarios de ventas centrados en la variable producto,
tales como atributos fisicos, composicién, utilidades y aplicaciones de esos productos.

— CE1.3. Se han realizado propuestas de ofertas de productos a clientela institucional,
industrial o al por mayor.

— CE1.4. Se han destacado las ventajas de nuevos materiales, componentes e ingre-
dientes de los productos ofertados.

— CE1.5. Se han seleccionado subvariables de producto, tales como el envasado, el
etiquetado, el certificado y la seguridad, como herramientas de marketing para potenciar
los beneficios del producto ofertado.

* RA2. Confecciona ofertas comerciales de servicios, adaptando los argumentos de venta
a las caracteristicas especificas del servicio propuesto y a las necesidades de la clientela.

— CE2.1. Se han identificado caracteristicas intrinsecas de los servicios, como son la
caducidad inmediata, la demanda concentrada puntualmente, la intangibilidad, la insepa-
rabilidad y la heterogeneidad.

— CE2.2. Se han estructurado y se han jerarquizado los objetivos de las ofertas de ser-
vicios entre logros econémicos y sociales, de haberlos.

— CE2.3. Se ha encuestado a la clientela para conocer su grado de comprension y acep-
tacion del servicio ofrecido.

— CE2.4. Se ha medido la efectividad de las encuestas una vez aplicadas por la organi-
zacion.

— CE2.5. Se han analizado estrategias para superar las dificultades que lleva consigo la
aceptacién de una oferta de prestacion de servicios.
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— CE2.6. Se han confeccionado argumentos de ventas de servicios publicos y privados.

— CE2.7. Se han elaborado propuestas para captar clientela que contrate prestaciones
de servicios a largo plazo.

* RA3. Realiza actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos, aplicando
técnicas de venta idoneas y recopilando informacién actualizada de la evolucién y las ten-
dencias del mercado de este tipo de bienes.

— CE3.1. Se han analizado carteras de productos y servicios tecnologicos ofertados en
diversos canales de comercializacion.

— CE3.2. Se han obtenido datos del mercado a través de la informacion y de las suge-
rencias recibidas de la clientela.

— CE3.3. Se ha organizado la informacion obtenida sobre innovaciones del mercado,
centrandose en las utilidades de productos, nuevos usos, facil manejo, accesorios, com-
plementos y compatibilidades.

— CE3.4. Se ha argumentado la posibilidad de introducir nuevos productos y/o servi-
cios, modificaciones o variantes de modelos que complementen la cartera de productos,
ajustandose a las nuevas modas y tendencias.

— CE3.5. Se han proporcionado datos a la persona superior inmediata sobre la existen-
cia de segmentos de la clientela comercialmente rentables, y se han propuesto nuevas
lineas de negocio, fomentando el espiritu emprendedor en la empresa.

— CE3.6. Se han detectado areas de mejora en grupos de clientela poco satisfecha que
se pueden cubrir con la oferta de un producto o servicio que se adapte mejor a sus nece-
sidades.

— CE3.7. Se han elaborado ofertas de productos tecnoldgicos, utilizando herramientas
informaticas de presentacion.

* RA4. Desarrolla actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama,
aplicando técnicas que garanticen la transmision de la imagen de marca de calidad y repu-
tacion elevada.

— CE4.1. Se han establecido las causas que determinan la consideracién de un producto
como de alta gama, como el precio, las caracteristicas innovadoras, la calidad, etc.

N XUNTA
+ +
+X+ DE GALICIA ISSN1130-9229  Deposito legal C.494-1998  http://www.xunta.es/diario-oficial-galicia




CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3

E DOG Diario Oficial de Galicia

DOG Num. 87 Lunes, 9 de mayo de 2016 Pag. 17144

— CE4.2. Se ha determinado el procedimiento de transmision de una imagen de alto
posicionamiento a través del lenguaje verbal y no verbal, la imagen personal y el trato a la
clientela.

— CE4.3. Se ha confeccionado un argumentario de ventas centrado en la variable de
comunicacion (imagen de marca, origen, personalidad, reconocimiento social, pertenencia
a un grupo o clase, y exclusiva cartera de clientela).

— CE4.4. Se han seleccionado los argumentos adecuados en operaciones de venta de
productos de alto posicionamiento.

— CEA4.5. Se ha realizado el empaquetado y/o el embalado del producto con rapidez y
eficiencia, utilizando técnicas acordes a los parametros estéticos de la imagen corporativa.

— CEA4.6. Se ha realizado el etiquetado de productos de alto valor monetario, siguiendo
la normativa aplicable en cada caso.

— CEA4.7. Se ha revisado la seguridad de la mercancia con sistemas antihurto, compro-
bando la concordancia entre la etiqueta y el producto, y el funcionamiento de las camaras
de videovigilancia.

— CE4.8. Se han analizado las pautas de actuacion establecidas por la organizacion al
detectar un hurto.

1.6.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Elaboracion de ofertas comerciales de productos industriales.

* Técnicas de venta aplicadas a la clientela industrial.

* Agentes comerciales. Fomento del encuentro entre comprador/a y vendedor/a.
» Materiales, composicién e ingredientes.

* Envasado y embalaje como argumento de ventas.

* Certificacion como herramienta de marketing.

» Seguridad del producto como parametro para mantener la confianza de la clientela
industrial.

* Entidades facilitadoras: aseguradoras y financieras.
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BC2. Confeccion de ofertas comerciales de servicios.

* Tipologia de servicios.

* Objetivos sociales y econédmicos en la prestacion de servicios.

* Planificacién de los servicios segun las necesidades de los/las usuarios/as.
* Caracteristicas inherentes a los servicios.

* Intangibilidad y propuestas para contrarrestar este factor.

* Inseparabilidad y modos de superarla.

» Heterogeneidad y lucha en la empresa por su reduccion. Caducidad inmediata y solu-
ciones para evitar la pérdida total.

» Concentracién de la demanda en periodos puntuales y estrategias para combatirla.

* Sistemas de control de satisfaccion de los/las usuarios/as en la ejecucién de la oferta
de servicios.

BC3. Realizacién de actividades propias de la venta de productos tecnoldgicos.
* Espiritu emprendedor en la busqueda de nuevos nichos de mercado.
* Innovacion y lanzamiento de nuevos productos.

» Agrupacién de funciones, nuevos usos y utilidades, novedades en el manejo, desarro-
llo de accesorios y complementos, y compatibilidades en sistemas y productos.

+ Catalogos y manuales de instrucciones.

* Gestion de la clientela poco satisfecha y sugerencias de mejora.
* Elaboracion de presentaciones de novedades.

* Analisis del fendmeno de la moda y las tendencias. Prevision.

* Clientela prescriptora como punta de lanza en el mercado.
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* Flexibilidad de la empresa para adaptarse a entornos cambiantes.

BC4. Desarrollo de actividades relacionadas con la venta de productos de alta gama.

» Comunicacion del posicionamiento.

* Clientela que busca la marca.

* Distribucién selectiva.

* Uso de caras conocidas en la publicidad.

* Producto: objetos exclusivos, series limitadas y modelos de autoria.

* Imagen de marca e imagen personal.

* Analisis de marca.

* Técnicas de empaquetado.

* Normativa de etiquetado.

» Sistemas de alarma para productos.

* Politicas antihurto.

1.6.2. Unidad formativa 2: Venta técnica de inmuebles.

- Cédigo: MP1230_23.

» Duracién: 30 horas.

1.6.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Prepara acciones promocionales de bienes inmuebles, aplicando técnicas de co-
municacién adaptadas al sector.

— CE1.1. Se han elaborado mensajes publicitarios con la informacion de los inmuebles
que se oferten.
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— CE1.2. Se han comparado las ventajas y los inconvenientes de los soportes de difusion.

— CE1.3. Se ha gestionado la difusion del material promocional utilizando medios de
comunicacion.

— CE1.4. Se han seleccionado las fuentes de informacion disponibles para la captacién
de clientela o de demandantes potenciales de inmuebles en venta o alquiler.

— CE1.5. Se han determinado las necesidades y las posibilidades econémico-financieras
de la clientela o de demandantes potenciales, aplicando los instrumentos de medida pre-
vistos por la organizacion.

— CE1.6. Se han registrado los datos de la clientela posible, cumpliendo con los criterios
de confidencialidad y la normativa sobre proteccién de datos.

— CE1.7. Se han realizado estudios comparativos para seleccionar el elemento de la
cartera de inmuebles que mejor se ajuste a las expectativas y a las posibilidades eco-
nomicas de la clientela.

* RA2. Desarrolla actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles, for-
malizando los documentos generados en este tipo de operaciones.

— CE2.1. Se han seleccionado los inmuebles mas en consonancia con las necesidades
y con los deseos de la clientela potencial, y se ha presentado la informacién en forma de
expediente.

— CE2.2. Se ha informado a la clientela de modo claro y efectivo acerca de las caracte-
risticas y de los precios de los inmuebles previamente seleccionados.

— CE2.3. Se han seleccionado los parametros esenciales en las visitas a los inmuebles
que mas se ajusten a los intereses de la clientela potencial.

— CE2.4. Se han transmitido a la clientela potencial del producto inmobiliario las con-
diciones de la intermediacion de la operacion.

— CE2.5. Se han programado procesos de negociacién comercial para alcanzar el cierre
de la operacién comercial.

— CE2.6. Se han cumplimentado hojas de visita, precontratos, contratos y documenta-
cién anexa.
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— CE2.7. Se ha realizado el seguimiento de las operaciones a través de un sistema de
comunicacion continua capaz de planificar nuevas visitas y de registrar las variaciones en
los datos de la oferta.

1.6.2.2. Contenidos basicos.

BC1. Preparacion de acciones promocionales de bienes inmuebles.

* Figuras de agente comercial y asesor/a comercial inmobiliario/a.

* Promocion de inmuebles: medios y canales.

» Comercializacion de inmuebles: presencial, por teléfono y por ordenador.
» Capacidad de compra o alquiler de la clientela potencial.

* Legislacion en materia de proteccion de datos.

* Proteccién a las personas consumidoras en operaciones de compraventa y alquiler de
inmuebles.

* Politica de confidencialidad de datos de la organizacion.

 Cartera de inmuebles: clasificacién por filtros (zona, precio, estado de habitabilidad y
caracteristicas).

BC2. Desarrollo de actividades relacionadas con el proceso de venta de inmuebles.

* Tipos de inmuebles: vivienda libre y de proteccion oficial, y cooperativas de viviendas.
* Ley de arrendamientos urbanos (LAU).

* Presentacion, visita y demostracion del producto inmobiliario.

* Visita a los inmuebles en cartera.

* Documento de visita.

* Documento de reserva de compra o alquiler.
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* Escritura publica de la operacion.

* Normativa reguladora de las operaciones inmobiliarias.

* Gastos de formalizacion de contrato.

» Obligaciones, desgravaciones y bonificaciones fiscales.

» Garantias reales y personales.

1.6.3. Unidad formativa 3: Telemarketing.

+ Cadigo: MP1230_33.

* Duracion: 30 horas.

1.6.3.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Desarrolla actividades de telemarketing en situaciones de venta telefonica, cap-
tacion y fidelizacion de clientela y atencion personalizada, aplicando las técnicas idoneas
en cada caso.

— CE1.1. Se han identificado los sectores donde se desarrollara el telemarketing.

— CE1.2. Se han analizado las funciones de esta herramienta de comunicacién comer-

cial en la empresa.
— CE1.3. Se ha analizado el perfil que debe tener el personal teleoperador.

— CE1.4. Se han caracterizado las técnicas de atencion personalizada, captacion y fide-
lizacion de la clientela a través del telemarketing.

— CE1.5. Se han identificado las etapas del proceso de venta telefonica.
— CE1.6. Se han elaborado guiones para la realizacion de llamadas de ventas.
— CE1.7. Se han previsto las objeciones que pueda formular la clientela y la manera de

afrontarlas con éxito.
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— CE1.8. Se han realizado simulaciones de operaciones de telemarketing en casos de
captacion, retencién o recuperacion de clientela.

1.6.3.2. Contenidos basicos.

BC1. Desarrollo de actividades de telemarketing.

» Concepto de telemarketing.

* Evolucion hasta el business process outsourcing (BPO).
* Ventajas y factores de éxito del telemarketing.

* Sectores econdmicos de desarrollo del telemarketing.

* Profesiograma del personal teleoperador.

* Pautas para la excelencia en la comunicacién telefénica.
* Tipologia de las personas interlocutoras.

* Aplicaciones del uso del teléfono en operaciones comerciales.
* Investigacion comercial por teléfono.

* Proceso de la venta telefonica.

* Razones en la medicién de la excelencia, la calidad y la eficiencia del servicio en las
actuaciones de telemarketing.

1.6.4. Orientaciones pedagdgicas.

Este mddulo profesional contiene la formaciéon necesaria para desempefar las funcio-
nes relacionadas con la venta técnica de productos y servicios, y de inmuebles, y con el
telemarketing.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— Actividades de supervision de mercancias de elevado precio en el establecimiento
comercial.
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— Trabajo en un equipo de ventas y comunicacion a personal superior en la jerarquia
sobre nichos de mercados, sugerencias de diversificacion hacia nuevos productos y de-

mandas de la clientela.
— Promocidn de venta al por menor de productos y servicios tecnoldgicos.

— Procesos de venta al por mayor en establecimiento y fuera de establecimiento a la

clientela particular, comercial o industrial.
— Operaciones de promocion de inmuebles en venta o alquiler.

— Actividades de telemarketing dirigidas a la investigacion de mercados, promocién,

atencion a la clientela, venta, retencidn, recuperacion y fidelizacion de la clientela.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales d), €), 0), q), r),

s), 1), u), v) y w) del ciclo formativo y las competencias c), k), m), n), i), 0), p) y Q).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefanza y aprendizaje que permiten alcan-

zar los objetivos del modulo versaran sobre:
— Etiquetado de productos.
— Alarmado de productos.
— Empaquetado y embalado.
— Confeccién de informes comerciales.
— Analisis de informes del personal vendedor con las peticiones de la clientela.
— Presentacion de novedades al equipo de ventas.
— Confecciéon de argumentarios de venta técnica.
— Simulacién de operaciones de venta y grabaciones en video.

— Telemarketing.
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1.7. Médulo profesional: Dinamizacién del punto de venta.

* Cédigo: MP1231.

* Duracion: 160 horas.

1.7.1. Unidad formativa 1: Organizacién de la superficie comercial y merchandising
 Cédigo: MP1231_12.

* Duracion: 110 horas.

1.7.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Organiza la superficie comercial, aplicando técnicas de aprovechamiento éptimo
de espacios y criterios de seguridad e higiene.

— CE1.1. Se han identificado los tramites oportunos para la obtencién de licencias y au-
torizaciones de elementos externos en la via publica.

— CE1.2. Se han dispuesto los elementos de la tienda, del mobiliario y de exposicion,
segun las necesidades de la superficie de venta.

— CE1.3. Se han determinado las principales técnicas de merchandising que se utilizan
en la distribucion de una superficie de venta.

— CE1.4. Se han definido las caracteristicas de una zona fria y de una zona caliente en
un establecimiento comercial.

— CE1.5. Se han determinado métodos para reducir barreras psicolégicas vy fisicas de
acceso al establecimiento comercial.

— CE1.6. Se han descrito las medidas que se aplican en los establecimientos comercia-
les para conseguir que la circulacion de la clientela sea fluida y pueda permanecer el maxi-
mo tiempo posible en el interior.

— CE1.7. Se han descrito los criterios que se utilizan en la distribucién lineal del suelo
por familia de productos, explicando ventajas e inconvenientes.
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— CE1.8. Se ha identificado la normativa de seguridad e higiene referida a la distribu-

cion en planta de una superficie comercial.

* RA2. Coloca, expone y repone los productos en la zona de venta, atendiendo a crite-
rios comerciales, la condiciones de seguridad y a la normativa.

— CE2.1. Se han delimitado las dimensiones del surtido.

— CE2.2. Se ha establecido el numero de referencias segun caracteristicas de los pro-
ductos, espacio disponible y tipo de lineal.

— CE2.3. Se han realizado simulaciones de rotacién de los productos en los lineales de

un establecimiento comercial.

— CE2.4. Se han analizado los efectos que producen en la poblacién consumidora los
modos de colocacion de productos en los lineales.

— CE2.5. Se han clasificado los productos en familias, con arreglo a la normativa.

— CE2.6. Se han identificado los parametros fisicos y comerciales que determinan la
colocacion de los productos en diversos niveles, zonas del lineal y posiciones.

— CE2.7. Se han interpretado planogramas de implantacion y reposicion de productos

en el lineal.

— CE2.8. Se ha realizado la distribucién y la colocacion de los productos en el lineal,
aplicando técnicas de merchandising.

* RA3. Determina acciones promocionales para rentabilizar los espacios de estableci-
mientos comerciales, aplicando técnicas para incentivar la venta, y para la captacion y

fidelizacion de clientela.

— CE3.1. Se han descrito los medios promocionales que habitualmente se utilizan en
uno pequefio establecimiento comercial.

— CE3.2. Se han enumerado las principales técnicas psicolégicas que se aplican en una

accion promocional.
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— CE3.3. Se han considerado las situaciones susceptibles de introducir una accion pro-
mocional.

— CE3.4. Se han programado, segun las necesidades comerciales y el presupuesto, las
acciones mas idéneas.

— CE3.5. Se ha seleccionado la accién promocional mas idénea para los objetivos co-
merciales.

* RA4. Aplica métodos de control de acciones de merchandising y evalla los resultados
obtenidos.

— CE4.1. Se ha establecido el procedimiento de obtencion del valor de las ratios de
control.

— CE4.2. Se han descrito los instrumentos de medida que se utilizan para valorar la efi-
cacia de una accion promocional.

— CE4.3. Se han calculado las ratios que se utilizan para el control de las acciones de
merchandising.

— CE4.4. Se ha evaluado la eficacia de la accién promocional, utilizando las principales
razones que la cuantifican.

— CE4.5. Se han realizado informes en donde se interpreten y se argumenten los resul-
tados obtenidos.

1.7.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Organizacioén de la superficie comercial.

* Normativa y tramites administrativos en la apertura y en la implantacion.
* Recursos humanos y materiales en el punto de venta.

* Técnicas de merchandising.

* Distribucion de los pasillos.

* Implantacion de las secciones.
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» Comportamiento de la clientela en el punto de venta.

» Determinantes del comportamiento de la poblacién consumidora. Condicionantes ex-
ternos.

» Zonas calientes y zonas frias.

* Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales.

BC2. Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta.
» Estructura y caracterizacion del surtido.

* Objetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.

* Métodos de determinacion del surtido.

* Amplitud del surtido: ancho y profundidad.

* Eleccion de referencias.

* Umbral de supresion de referencias.

* Disposicion del mobiliario.

» Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posicionamiento, acondi-
cionamiento y codificacion.

* Definicion y funciones del lineal.

* Zonas y niveles del lineal.

* Sistemas de reparto y de reposicion del lineal.
* Tipos de exposiciones del lineal.

* Lineal 6ptimo y lineal minimo.
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» Tiempos de exposicion.

* Facings: reglas de implantacion.

* Normativa.

BC3. Determinacion de acciones promocionales.

* Proceso de comunicacion comercial: elementos basicos.
* Mix de comunicacion: tipos y formas.

* Politicas de comunicacion.

» Promociones de fabrica, de distribucién y dirigidas a la poblacién consumidora.
* Productos gancho y productos estrella.

* Publicidad en el lugar de venta.

* Promocién de ventas.

* Relaciones publicas.

* Elaboracion de informes sobre politica de comunicacién utilizando aplicaciones infor-
maticas.

* Ejecucién de las campaias.

» Efectos psicoldgicos y sociolégicos de las promociones en la poblacién consumidora.
* Normativa de seguridad e higiene en la realizaciéon de promociones de ventas.

BC4. Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising.

» Adecuacién promocional al establecimiento y a la planificacion anual, mensual o se-
manal.

* Criterios de control de las acciones promocionales.
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* Ratios e indices econdmico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio,
rotacion del stock, rentabilidad bruta, etc.

* Analisis de resultados.

* Razones de control de eficacia de acciones promocionales.

* Aplicacion de medidas correctoras.

1.7.2. Unidad formativa 2: Rotulado, carteleria y escaparatismo.
» Cédigo: MP1231_22.

* Duracion: 50 horas.

1.7.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Realiza trabajos de decoracion, sefalética, rotulado y carteleria, aplicando técni-
cas de publicidad y animacion en el punto de venta.

— CE1.1. Se ha animado y se ha decorado el establecimiento segun la planificaciéon
anual, dinamizandolo segun la politica comercial del establecimiento.

— CE1.2. Se ha elaborado papeleria segun el libro de estilo corporativo de un estable-
cimiento.

— CE1.3. Se han asociado tipografias con los efectos que producen en la poblacién
consumidora.

— CE1.4. Se han elaborado formas de carteleria acordes con cada posicionamiento y
con la sefalética.

— CE1.5. Se han creado mensajes que se quieran transmitir a la clientela mediante las
técnicas de rotulado, combinando materiales que consigan la armonizacion entre forma,

textura y color.

— CE1.6. Se han utilizado programas informaticos de edicion al realizar carteles para el
establecimiento.
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— CE1.7. Se han montado los elementos decorativos en condiciones de seguridad y
prevencion de riesgos laborales.

* RA2. Realiza los escaparates adecuados a las caracteristicas esenciales de los esta-
blecimientos y cuida los elementos exteriores, aplicando técnicas profesionales.

— CE2.1. Se ha analizado un estudio en el que se analice el disefio y el montaje de es-
caparates en establecimientos comerciales de diferentes tipos.

— CE2.2. Se han explicado los efectos psicolégicos que producen en la poblacion con-
sumidora las técnicas utilizadas en escaparatismo.

— CE2.3. Se han argumentado las funciones y los objetivos que puede tener un escaparate.

— CE2.4. Se han definido los criterios de valoracion del impacto que puede producir un
escaparate en el volumen de ventas.

— CE2.5. Se han especificado los criterios de seleccién de los materiales que se vayan
a utilizar y el presupuesto disponible.

— CE2.6. Se han definido los criterios de composicién y montaje de los escaparates,
atendiendo a criterios comerciales.

— CE2.7. Se han disefiado escaparates aplicando los métodos idoneos y las técnicas
precisas, segun un boceto.

— CEZ2.8. Se han montado escaparates con objetivos comerciales diversos.
1.7.2.2. Contenidos basicos.

BC1. Realizacién de publicidad en el lugar de venta.

* Publicidad en el lugar de venta.

» Formas publicitarias especificas de la publicidad en el lugar de venta.

* Carteleria en el punto de venta.

* Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays, carteles, etc.
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* Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

BC2. Realizacién de escaparates y cuidado de elementos exteriores.

» Elementos exteriores.

* Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa.

» Escaparate: clases.

* Presupuesto de implantacién de escaparate.

» Cronograma.

» Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.

* Incidentes en la implantacion y medidas correctoras.

* El escaparate y la comunicacion.

* Percepcion y memoria selectiva.

* Imagen.

* Asimetria y simetria.

* Formas geométricas.

» Eficacia del escaparate: ratios de control.

* El color en la definicién del escaparate: psicologia y fisiologia del color.

* lluminacién en escaparatismo.

» Elementos para la animacion del escaparate: médulos, carteles, sefalizacién, etc.

» Aspectos esenciales del escaparate.

* Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales de campafas de escaparates.
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* Boceto de escaparates.

* Programas informaticos de disefio y distribucién de espacios.

* Planificacion de actividades.

» Materiales y medios.

* Normativa de seguridad en el montaje de un escaparate y elementos exteriores.
1.7.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempenar las funcio-
nes de disefio de espacios comerciales y escaparates.

La funcién de organizacién de espacios comerciales y disefio de escaparates incluye
aspectos como:

— Organizacion y disefio de espacios comerciales.
— Disefio de escaparates.
Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— Distribucién y organizacion de un espacio comercial, analizando los elementos basi-
cos que lo conforman.

— Seleccién de elementos interiores y exteriores de la implantacion comercial.
— Fijacion de criterios de composicién y montaje de escaparates.

— Analisis de informacién sobre psicologia de las personas consumidoras, tendencias,
criterios estéticos y criterios comerciales.

— Disefio de escaparates de diversos tipos.
— Organizacion del montaje de un escaparate.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales i), j), q), r), s), t),
u), v) y w) del ciclo formativo y las competencias f), m), n), fi), 0), p) y q).
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Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del modulo versaran sobre:

— Organizacion de la superficie comercial aplicando técnicas de merchandising.

— Colocacion, exposicion y reposicion de los productos en la zona de venta, atendiendo
a criterios comerciales.

— Aplicacion de técnicas de publicidad en el lugar de venta y animacién del estableci-
miento.

— Realizacion de los escaparates y cuidado de los elementos exteriores, aplicando las
técnicas profesionales.

— Aplicacion de acciones promocionales para rentabilizar los espacios de estableci-
mientos comerciales.

— Aplicacion de métodos de control de acciones de merchandising.

1.8. Mdédulo profesional: Procesos de venta.

* Cédigo: MP1232.

* Duracion: 160 horas.

1.8.1. Unidad formativa 1: Célculo comercial y medios de pago y cobro.
« Cédigo: MP1232_12.

* Duracion: 50 horas.

1.8.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Gestiona la documentacion comercial y de pago y cobro de las operaciones de
compraventa, formalizando los documentos necesarios.

— CE1.1. Se ha gestionado la documentacién comercial de operaciones de venta, desde
la recepcion del pedido hasta el envio y la recepcién por parte del/de la cliente/a.

— CE1.2. Se ha establecido la manera de formalizar el pedido por parte del/de la clien-
te/a, en ventas a distancia (por catalogo, televenta, teléfono movil, internet, etc.).
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— CE1.3. Se han identificado las formas de pago, analizando el procedimiento y la do-
cumentacion necesaria en cada caso.

— CE1.4. Se han diferenciado los medios de pago al contado de los aplazados.

— CE1.5. Se han comparado los medios y las formas de pago, analizando las ventajas y
las desventajas en términos de coste, seguridad y facilidad de uso.

— CE1.6. Se ha cumplimentado la documentacion correspondiente a los medios de pago.

— CE1.7. Se han cumplimentado cheques, letras de cambio, pagarés y demas docu-
mentacién correspondiente a los medios de pago.

— CE1.8. Se ha identificado la documentacién correspondiente a las operaciones de
endoso, aval y gestién de cobro de medios de pago.

* RA2. Determina los precios y el importe de las operaciones, aplicando el calculo co-
mercial en los procesos de venta.

— CE2.1. Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un cierto margen
comercial expresado en forma de porcentaje del precio de coste.

— CE2.2. Se ha calculado el precio de venta del producto, aplicando un margen comer-
cial expresado en forma de un porcentaje sobre el precio de venta.

— CEZ2.3. Se ha determinado el importe total de una operacion de venta, aplicando los
descuentos y los gastos acordados, y el IVA correspondiente.

— CE2.4. Se han calculado los intereses de diversas operaciones, definiendo las varia-
bles que lo determinan y aplicando un determinado tipo de interés.

— CE2.5. Se ha calculado el descuento de diversas operaciones, aplicando un determi-
nado tipo de descuento.

— CEZ2.6. Se ha calculado el descuento y el efectivo resultante de una remesa de efectos.

— CE2.7. Se han cumplimentado facturas de negociacion de efectos comerciales, apli-
cando un determinado tipo de descuento y la correspondiente comision.
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1.8.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Gestion de la documentacion comercial y de cobro de las operaciones de venta.

» Documentacion comercial generada en las ventas. Facturas y albaranes.

* Confeccion, registro y archivo de documentos.

+ Cobro de la venta. Documentos de cobro y pago.

» Clasificacion de medios de pago segun la fiabilidad, el coste y el plazo de pago.

* Pago en efectivo.

* Transferencia bancaria.

* Ley cambiaria y del cheque.

» Cheque: tipologia y funcionamiento.

* Letra de cambio.

* Pagaré.

* Operaciones asociadas a los medios de pago. Endoso y aval.

» Gestion de cobro de efectos comerciales.

* Anticipacién del cobro. Negociacion y descuento bancaria.

* Gestion de impagos.

» Medios de pago electronicos.

BC2. Determinacion de los precios e importe de las operaciones de venta.

* Determinacion del precio de venta al publico del producto o servicio. Elementos que

forman parte del precio.
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+ Calculo del precio de venta, aplicando un determinado margen comercial expresado en
forma de porcentaje sobre el precio de coste.

* Calculo del precio, aplicando un determinado margen expresado en forma de porcen-
taje sobre el precio de venta.

* Célculo del importe total de una operacién de venta.

* Aplicacion de los intereses en las operaciones comerciales.
» Concepto de intereses. Interés simple y compuesto.

* Célculo del interés simple.

» Métodos abreviados para el calculo de los intereses de varios capitales al mismo tipo
de interés y diferentes periodos de tiempo.

» Concepto de descuento.
» Descuento racional o matematico y descuento comercial: calculo.

* Negociacion de efectos comerciales. Calculo del descuento y del efectivo resultante de
una remesa de efectos.

* Relevo de deudas. Vencimiento comun y vencimiento medio.

* Célculo del importe de operaciones comerciales en moneda extranjera.
1.8.2. Unidad formativa 2: Desarrollo del proceso de venta.

« Codigo: MP1232_22.

* Duracion: 110 horas.

1.8.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Identifica el proceso de decision de compra de los/las consumidores/as y/o usua-
rios/as, analizando los factores que inciden en él y las tipologias de clientela.

— CE1.1. Se han identificado los tipos de consumidores/as, diferenciando finales o par-
ticulares, e industriales u organizacionales.
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— CE1.2. Se han definido el contenido y los aspectos que abarca el estudio del compor-
tamiento de los/las consumidores/as y/o usuarios/as.

— CE1.3. Se han definido y se han clasificado las necesidades de los/las consumidores/as,
teniendo en cuenta el orden jerarquico que se establece a la hora de satisfacerlas.

— CE1.4. Se han clasificado las compras, atendiendo al comportamiento racional o
impulsivo de los/las consumidores/as y/o usuarios/as.

— CE1.5. Se han identificado las fases del proceso de compra de los/las consumidores/as
finales, analizando los factores que determinan su complejidad y su duracion.

— CE1.6. Se han analizado los determinantes internos y externos que influyen en el pro-
ceso de decisién de compra de los/las consumidores/as y/o usuarios/as.

— CE1.7. Se han identificado las fases del proceso de compra de los/las consumidores/as
industriales, comparando el proceso con el de los/las finales.

— CE1.8. Se han caracterizado las tipologias de clientela, atendiendo a su comporta-
miento de compra, a su personalidad y a sus motivaciones de compra.

* RA2. Define las funciones, los conocimientos y el perfil del personal vendedor, anali-
zando las necesidades de formacion, motivacion y remuneracion del equipo de ventas.

— CE2.1. Se han establecido las funciones y las responsabilidades del personal vende-
dor en la venta personal.

— CE2.2. Se ha clasificado el personal vendedor en funcién de las caracteristicas de la
empresa en que preste servicios, el tipo de venta que realice y la naturaleza del producto.

— CE2.3. Se ha definido el perfil del personal vendedor profesional, analizando las cuali-
dades personales, las habilidades profesionales y los conocimientos que debe tener.

— CE2.4. Se han descrito los puestos de trabajo de ventas y el perfil del personal ven-
dedor mas adecuados para cada puesto.

— CE2.5. Se han determinado las necesidades de formacién, perfeccionamiento y reci-
claje del equipo de personal vendedor.

— CE2.6. Se ha definido el contenido del programa de formacién y perfeccionamiento
del personal vendedor.
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— CE2.7. Se ha valorado la importancia de la motivacion del personal vendedor anali-
zando los principales factores motivadores.

— CE2.8. Se han identificado los sistemas de retribucién mas habituales del personal
vendedor.

* RA3. Organiza el proceso de venta, definiendo las lineas de actuacion del personal
vendedor, de acuerdo con los objetivos fijados en el plan de ventas.

— CE3.1. Se han identificado las funciones del departamento de ventas de una empresa
y las responsabilidades del/de la director/a de ventas.

— CE3.2. Se han diferenciado las formas de organizacién del departamento de ventas
por zonas geograficas, por productos, por clientela, etc.

— CE3.3. Se ha calculado la cantidad de personal vendedor que se requiere para cumplir
los objetivos del plan de ventas de la empresa.

— CE3.4. Se ha elaborado el programa de ventas del/de la vendedor/a, definiendo sus
propios objetivos y el plan de actuacion, en funcién de los objetivos establecidos en el plan
de ventas de la empresa.

— CE3.5. Se ha elaborado el argumentario de ventas, incluyendo los puntos fuertes y
débiles del producto, resaltando sus ventajas respeto al de la competencia y aportando
soluciones a los problemas de la clientela.

— CE3.6. Se han aplicado técnicas de prospeccion de clientela, atendiendo a las
caracteristicas del producto o servicio ofertado.

— CE3.7. Se ha determinado el numero de visitas comerciales que se vayan a realizar a
la clientela real y potencial, y el tiempo de duracion de las visitas.

— CE3.8. Se han planificado las visitas a la clientela, aplicando las rutas de ventas que
permitan aprovechar dptimamente los tiempos del personal vendedor y reducir los costes.

* RA4. Desarrolla entrevistas con supuesta clientela, utilizando técnicas idéneas de ven-
ta, negociacion y cierre, dentro de los limites de actuacion establecidos por la empresa.

— CE4.1. Se ha preparado la documentacién necesaria para realizar una visita comer-
cial, consultando la informacion de cada cliente o clienta en la herramienta de gestién de
relaciones con la clientela (CRM).
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— CE4.2. Se ha concertado y se ha preparado la entrevista de ventas, adaptando el
argumentario a las caracteristicas, a las necesidades y al potencial de compra de cada
cliente o clienta, de acuerdo con los objetivos fijados.

— CE4.3. Se ha preparado el material de apoyo y la documentacion necesaria.

— CE4.4. Se ha realizado la presentacion y la demostracion del producto, utilizando téc-
nicas de venta idéneas de persuasion.

— CE4.5. Se han previsto las posibles objeciones del cliente o la clienta, y se han defi-
nido las técnicas y los argumentos idoneos para la refutacion de éstas.

— CE4.6. Se han utilizado técnicas de comunicacién verbal y no verbal en situaciones de
venta y relacion con la clientela.

— CE4.7. Se ha planificado la negociacion de los aspectos y las condiciones de la ope-
racion que puedan ser objeto de negociacion.

— CE4.8. Se han utilizado técnicas para lograr el cierre de la venta y obtener el pedido.

* RA5. Cumplimenta los contratos de compraventa y otros contratos afines, analizando
las clausulas mas habituales, de acuerdo con la normativa.

— CE5b.1. Se ha interpretado la normativa que regula los contratos de compraventa.

— CEb.2. Se ha caracterizado el contrato de compraventa, los elementos que intervie-
nen y los derechos y las obligaciones de las partes, analizando su estructura y las clausu-
las habituales que se incluyen en él.

— CE5.3. Se ha cumplimentado el contrato de compraventa en el que se recogen los
acuerdos entre vendedor/a y comprador/a, utilizando un procesador de textos.

— CE5.4. Se ha interpretado la normativa que regula el contrato de compraventa a pla-
zos y los requisitos que se exigen para su cumplimentacion.

— CE5.5. Se ha caracterizado el contrato de ventas en consignacion, analizando los ca-
S0s en que proceda su cumplimentacion.

— CEb5.6. Se ha caracterizado el contrato de suministro, analizando los supuestos en que
se requiera para el abastecimiento de materiales y servicios.
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— CEb5.7. Se han analizado los contratos de leasing y renting como alternativas de ad-
quisicién y financiacién del inmovilizado de la empresa.

1.8.2.2. Contenidos basicos.

BC1. Identificacién del proceso de decision de compra del/de la consumidor/a.
* Tipos de consumidores/as: final o particular, e industrial o institucional.

* Estudio del comportamiento del/de la consumidor/a: aspectos que abarca.

* Necesidades del/de la consumidor/a: tipos.

* Tipos de compras segun el comportamiento del/de la consumidor/a.

* Proceso de decision de compra del/de la consumidor/a final. Fases del proceso y va-
riables que influyen en él.

* Determinantes internos que inciden en el proceso de compra.
* Variables externas que influyen en el proceso de compra.
* Variables de marketing en el proceso de compra.

* Proceso de compra de la entidad consumidora industrial u organizacional. Tipos de
entidades consumidoras. Fases del proceso.

* Tipologias de clientela.

BC2. Definicion de las funciones y perfil del personal vendedor.
* Vendedor/a: concepto y funciones.

* Papel del/de la vendedor/a en la venta personal.

* Tipologia del personal vendedor segun la empresa en que preste sus servicios, segun
la naturaleza del producto y segun la actividad o el tipo de venta que realice.

« Perfil del/de la vendedor/a profesional: cualidades personales, capacidades profesio-
nales y conocimientos.
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* Manual del personal vendedor.

» Formacion del personal vendedor: necesidad de la formacién; programas de formacion
y perfeccionamiento.

* Motivacion del personal vendedor: factores motivadores.

« Sistemas de remuneracion del personal vendedor.

BC3. Organizacion del proceso de venta.

» Departamento de ventas: funciones.

* Funciones del/de la director/a de ventas.

* Planificacién de las ventas. Objetivos de ventas.

* Factores que condicionan la organizacién del departamento de ventas.

* Estructura organizativa del departamento de ventas. Organigramas.

* Determinacién del tamafio del equipo de ventas.

* Delimitacién de las zonas de venta y asignacion al personal vendedor.

* Planificacién de las visitas a la clientela: tipos y frecuencia de las visitas.
* Disefo de las rutas de ventas.

* Elaboracion del programa de ventas y lineas de actuacion del personal vendedor.
* Fases del proceso de venta.

* Prospeccion de clientela: métodos.

* Preparacion de la venta.

* Objetivos, contenido y estructura del argumentario de ventas.

* Tipos de argumentos: racionales y emocionales.
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* Elaboracion del argumentario de ventas segun los tipos de productos, la tipologia de la
clientela y el tipo de canales de distribucién.

* Preparacion del material de apoyo para reforzar los argumentos, segun los tipos de
productos y de la clientela.

BC4. Desarrollo de entrevistas de venta.

* Venta personal.

* Formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, televenta, venta en linea, etc.
» Comunicacion en las relaciones comerciales.

* Proceso de comunicacion: elementos. Barreras en la comunicacion.

» Comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

» Comunicacion telefénica en la venta. Uso de las nuevas tecnologias.

» Comunicacion escrita. Cartas comerciales.

» Comunicacion no verbal en la venta y en las relaciones con la clientela.

* Fases de la entrevista de ventas.

* Técnicas de venta: modelo AIDA (atencion, interés, deseo y accion). Técnica SPIN (si-
tuacion, problema, implicacién y necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev Noel.

+ Concertacion y preparacion de la visita.

» Toma de contacto y presentacion.

» Sondeo y determinacion de las necesidades de la clientela.

* Presentacion del producto y argumentacion, aplicando técnicas de venta.
» Demostracion del producto, utilizando material de apoyo.

» Objeciones de la clientela: técnicas de tratamiento.
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* Negociacion de las condiciones de la operacién. Asertividad y empatia.

* Cierre de la venta. Senales de compra y aplicacion de técnicas de cierre.
* Despedida y final de la entrevista.

» Seguimiento de la venta.

* Servicios posventa: asesoramiento e informacion, garantia, asistencia técnica y repa-
raciones, recambios y repuestos.

* Gestion de incidentes, quejas y reclamaciones de la clientela.

* Servicios de atencion, satisfaccion y fidelizacion de la clientela.

* Herramientas de gestion de las relaciones con la clientela (CRM).
BC5. Formalizacion del contrato de compraventa y otros contratos afines.
» Contrato: caracteristicas, requisitos basicos y tipos.

» Contrato de compraventa: caracteristicas, elementos y requisitos.

* Normativa que regula la compraventa: compraventa civil y mercantil.
* Derechos y deberes de vendedor/a y comprador/a.

+ Clausulas generales de un contrato de compraventa.

 Contrato de compraventa a plazos.

+ Contrato de suministro.

 Contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

* Contratos de transporte y de seguro.

» Contratos de leasing y de renting.

* Contratos de factoring y de forfaiting.
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1.8.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este modulo profesional contiene la formacion necesaria para desempefar las funcio-
nes de realizacion de operaciones de venta de productos y servicios a través de diversos
canales de comercializacion.

La funcién de realizacion de operaciones de venta incluye aspectos como:
— Ejecucion del plan de ventas.

— Elaboracién del argumentario de ventas.

— Prospeccion de clientela.

— Preparacion de visitas a la clientela.

— Presentacion de los productos o servicios a la clientela.

— Aplicacion de técnicas de venta y negociacién en la venta.

— Formalizacion del contrato de compraventa u otros alternativos.

— Redaccién de contratos anexos a la compraventa.

— Formalizacién, registro y archivo de la documentacién generada en las operaciones
de venta.

— Tratamiento de incidentes, devoluciones, quejas y reclamaciones.
— Seguimiento de la venta y control de servicios posventa.

— Fidelizacion de clientela.

— Gestion de cobros.

— Cumplimentacion de los medios de pago.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— Elaboracién del programa de ventas y plan de actuacion del/de la vendedor/a.
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— Preparacion y desarrollo de entrevistas de ventas.

— Operaciones de venta de productos y servicios.

— Cumplimentacion de contratos de compraventa y otros contratos anexos.
— Seguimiento posventa.

— Cobro de las operaciones de venta.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales c), d), e), q), r),
s), 1), u), v), w), x) e y) del ciclo formativo y las competencias c), m), n), i), 0), p), q), r) y s).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensenanza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del modulo versaran sobre:

— Preparacion de una visita comercial con la informacion obtenida en la herramienta de
gestidn de las relaciones con la clientela.

— Elaboracion del argumentario de ventas de productos de gran consumo.

— Utilizacion de técnicas de comunicacion verbal (oral y escrita) y no verbal aplicadas al
proceso de venta.

— Utilizacion de herramientas informaticas en la presentacion de productos y servicios.
— Utilizacion de técnicas de venta, negociacion y refutacion de objeciones.

— Elaboracion de contratos de compraventa y documentacién anexa, utilizando el pro-
cesador de textos.

— Cumplimentacion de los documentos de diversos medios de pago.
— Gestion informatizada de sugerencias.

— Utilizacién de herramientas de gestion de las relaciones con la clientela en prepara-
cion de visitas, servicios posventa y fidelizacién de la clientela.

— Realizacién de calculos relativos a las operaciones de venta y de cobro y pago.
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1.9. Mdédulo profesional: Aplicaciones informaticas para el comercio.

+ Cédigo: MP1233.

* Duracién: 133 horas.

1.9.1. Unidad formativa 1: Aplicaciones informaticas de propésito general.
» Codigo: MP1233_12.

* Duracion: 50 horas.

1.9.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Maneja a nivel de usuario/a sistemas informaticos empleados habitualmente en
el comercio, utilizando el hardware y el software mas comun.

— CE1.1. Se han examinado los componentes fisicos de un ordenador.

— CE1.2. Se han considerado las caracteristicas y el funcionamiento de los equipos in-
formaticos y electronicos especificos para el comercio.

— CE1.3. Se ha manejado un sistema operativo basado en el uso de ventanas.
— CE1.4. Se han gestionado los archivos de informacion mediante sistemas operativos.
— CE1.5. Se ha configurado una red doméstica.

— CE1.6. Se han protegido los equipos de virus, correo basura y otros elementos inde-
seables.

— CE1.7. Se han realizado operaciones rutinarias de mantenimiento de los equipos.

— CE1.8. Se han descargado y se han utilizado aplicaciones de visualizacion e impre-
sion de datos.

* RA2. Utiliza la red internet y los servicios que la componen, manejando programas de
navegacion, correo electronico y transferencia de archivos, entre otros.

— CE2.1. Se han identificado los conceptos esenciales de funcionamiento y uso de la red
y las caracteristicas propias de las intranets y las extranets.
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— CE2.2. Se han evaluado y se han configurado los sistemas de conexién a la red.

— CE2.3. Se han utilizado los principales programas navegadores para moverse por la
red.

— CE2.4. Se han realizado busquedas selectivas de informacién mediante aplicaciones
especificas y buscadores especializados por temas.

— CE2.5. Se ha utilizado el correo electronico directamente desde la web.

— CE2.6. Se han empleado programas de cliente de correo electronico para gestionar el
envio y la recepcion de mensajes.

— CE2.7. Se ha identificado el protocolo de red para la transferencia de archivos (FTP)
desde un equipo cliente a uno servidor.

— CE2.8. Se han implantado medidas de seguridad para proteger los equipos de intru-
siones externas.

1.9.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Manejo de la maquinaria y los programas habituales en el comercio.

* Funcionamiento de un ordenador personal. Componentes y piezas.

* Impresora, escaner y tipos de lectores de documentos de facturacion.

« Sistema operativo de gestion de ventanas (Windows).

* Trabajo con archivos y carpetas.

* Trabajo con carpetas y archivos comprimidos.

* Funcionamiento y configuracion de una red doméstica: cableada e inalambrica.
* Administracion de la red.

» Comparticion de archivos e impresoras.

* Seguridad inalambrica.
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* Virus informaticos y software antivirus.

» Copia de seguridad de los datos y restauracion.

* Software especifico de compresién y descompresion de archivos.

* Formato PDF.

BC2. Utilizacién de la red internet.

* Introduccion a internet.

» Concepto y uso de intranets y extranets: similitudes y diferencias.

» Conexion a internet. Protocolo TCP/IP.

» La web. Navegaciéon web utilizando los navegadores.

 Correo electronico.

* Grupos de noticias.

* Transferencia y gestion remota de archivos (FTP).

* Busqueda en internet: buscadores, directorios o indices tematicos y motores de bus-

queda.

» Correo electronico: configuracion de una cuenta de correo electrénico y correo web

frente a correo POP.

» Seguridad. Zonas y niveles de seguridad.

» Bloqueador de ventanas emergentes.

* Filtro de suplantacion de identidad (phishing).

* Privacidad.
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1.9.2. Unidad formativa 2: Aplicaciones informaticas habituales en el comercio.
+ Cédigo: MP1233_22.

* Duracion: 83 horas.

1.9.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Confecciona materiales informativos y publicitarios, utilizando técnicas de disefo
grafico.

— CE1.1. Se han disefiado materiales de comunicacion en soportes graficos.

— CE1.2. Se ha realizado la composicion y el formato del material, respetando principios
de armonia, proporcion, equilibrio, simetria, etc.

— CE1.3. Se han aplicado principios de asociacion psicolégica de imagenes, conteni-
dos, semejanza, continuidad, simetria, etc.

— CE1.4. Se han empleado técnicas de disefo y autoedicidn relativas a percepcion vi-
sual, legibilidad, contrastes de color, etc.

— CE1.5. Se han disefiado materiales graficos de imagenes, manteniendo una distribu-
cion equilibrada de todos los elementos.

— CE1.6. Se ha utilizado software multimedia para la ediciéon de imagenes y sonidos y
para la grabacion de sonidos.

— CE1.7. Se han efectuado trabajos publicitarios y promocionales en internet.

* RA2. Realiza tareas de manipulado de textos y de presentacion de textos, imagenes
y graficos en forma continua, empleando programas para la automatizacion de las activi-
dades y de los trabajos especificos del comercio.

— CE2.1. Se han editado todos los tipos de escritos informativos y publicitarios, por me-
dio de aplicaciones especificas de tratamiento y correccion de textos.

— CE2.2. Se han utilizado herramientas especializadas de generacién de textos a través
de utilidades de edicion.
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— CE2.3. Se han ordenado los textos y las ilustraciones para efectuar un correcto ma-
quetado de los contenidos.

— CE2.4. Se han elaborado indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones.

— CE2.5. Se han disefiado presentaciones publicitarias y de negocios con texto esque-
matizado, animaciones de texto e imagenes importadas.

— CEZ2.6. Se han disefado presentaciones maestras que sirvan de base para la creacion
de otras presentaciones.

— CE2.7. Se han manejado aplicaciones de autoedicién que permitan disefiar y maque-
tar paginas con textos y elementos graficos diversos, destinados a servir como material de
marketing.

* RA3. Realiza calculos matematicos con hoja de calculo y tratamiento de datos con ges-
tores de bases de datos, utilizando programas para la automatizacion de las actividades
comerciales.

— CE3.1. Se han realizado calculos matematicos en diversas areas de la empresa (ad-
ministracién, finanzas, produccion, etc.).

— CE3.2. Se han definido las férmulas para automatizar la confeccion de diversos do-
cumentos administrativos (albaranes, facturas, etc.).

— CE3.3. Se han utilizado funciones matematicas para calcular ingresos, costes y re-
sultados econdmico-financieros.

— CE3.4. Se han tratado y se han filtrado listas de datos con la hoja de calculo.

— CE3.5. Se han creado archivos de bases de datos relacionales que se puedan consul-
tar facilmente.

— CE3.6. Se han extraido informaciones a través de la consulta combinada de varias
tablas de datos.

— CE3.7. Se han disefiado formularios para la inclusién de datos en sus tablas corres-
pondientes.
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— CE3.8. Se han elaborado informes personalizados de los registros de la base de datos
para imprimirlos.

* RA4. Realiza la facturacion electronica y otras tareas administrativas, de manera tele-
matica, utilizando en cada caso el software especifico.

— CE4.1. Se han identificado los formatos electrénicos de factura.
— CE4.2. Se ha establecido la transmision telematica entre ordenadores.

— CE4.3. Se han garantizado la integridad y la autenticidad de las transmisiones telema-
ticas a través de una firma electrénica reconocida.

— CE4.4. Se han utilizado aplicaciones especificas de emision de facturas electronicas.

— CE4.5. Se han realizado tareas administrativas en linea con organismos publicos y
privados.

— CEA4.6. Se han cumplimentado documentos con las obligaciones fiscales a las que
estan sujetas las operaciones de compraventa de productos o servicios.

— CE4.7. Se ha practicado con simuladores de recursos de la Administracion tributaria.
— CE4.8. Se han realizado practicas con simuladores de banca en linea.

1.9.2.2. Contenidos basicos.

BC1. Confeccién de materiales graficos.

* Trabajo con imagenes vectoriales y en mapa de bits.

* Profundidad de color.

» Modos de color y cambios entre modos.

» Gamas de color.

» Obtencién de imagenes: creacion, uso de existentes y consecucion con el escaner o

la camara digital.
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* Opciones de impresion.

» Utilidades de edicion de graficos.

* Trabajo con capas.

* Trabajo con textos.

» Efectos especiales y plugins.

» Guardado de imagenes: tipos de compresion y de formato.

* Grabacion de videos en DVD o en archivo.

* Edicion de imagenes, cortes, planos y movimientos de camara.

* Agregacion de movimientos, transiciones y titulos a las imagenes.

BC2. Empleo de aplicaciones informaticas de uso general en el comercio.
* Procesador de textos.

* Escritura de textos.

* Formato del texto de un documento de trabajo.

* Insercion de elementos automaticos: saltos, nimeros de pagina, fechas, simbolos, etc.
* Tabulaciones, vifietas, columnas y tablas.

* Encabezados y pies de pagina.

» Combinacion de correspondencia.

* Estilos y plantillas.

« indices tematicos, alfabéticos y de ilustraciones.

* Programas de presentacion: creacién de una presentacion con diapositivas.
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* Transiciones.
* Animaciones.

BC3. Realizacion de calculos matematicos con hoja de calculo y tratamiento de datos
con gestores de bases de datos.

* Introduccién a las operaciones basicas de hoja de calculo.
* Introduccion y edicion de datos en las celdas: textos, numeros, celdas y férmulas.
* Manipulacion de las celdas de datos.

» Formato de celdas, filas, columnas y hojas.

* Operaciones basicas con hojas de calculo.

* Férmulas de la hoja de calculo.

» Funciones matematicas, logicas y estadisticas.

» Representaciones graficas de los datos.

* Listas de datos.

* Gestores de bases de datos.

+ Creacion y uso de tablas en un gestor de base de datos.

« indices y relaciones entre las tablas.

* Ordenacion vy filtrado de la informacion.

* Consultas de datos de las tablas.

* Formularios de toma de datos.

* Informes extraidos de las tablas de datos y de las consultas.
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BC4. Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas administrativas, de manera
telematica.

» Factura electronica: aspectos generales, condiciones para su utilizacién y normativa
legal.

* Seguridad: firma electrénica reconocida y DNI electrénico.
» Programas de facturacion electrénica.

* Banca en linea.

* Tributos en linea.

* Tramites con la Seguridad Social en linea.

1.9.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este mddulo profesional contiene la formaciéon necesaria para desempefar las funcio-
nes relacionadas con el uso de herramientas informaticas, tales como:

— Manejo de equipos informaticos.

— Utilizacion de sistemas operativos y gestion de archivos de datos.
— Administracion de redes domésticas.

— Configuracién y uso de la red internet.

— Busqueda avanzada de informacion.

— Gestion del correo electronico como medio de comunicacion y como herramienta de
venta.

— Transferencias de informacion.
— Uso de aplicaciones informaticas de disefio grafico.

— Elaboracién de textos con programas especificos de proceso de textos.
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— Uso y creacion de presentaciones publicitarias y de negocios en general.

— Manejo de programas para la realizacién de cualquier tipo de calculos por medio de
aplicaciones de hoja de calculo.

— Gestion de la informacion de la empresa a través de programas gestores de bases de
datos.

— Facturacion electrénica.
— Envio y recepcién de datos de organismos publicos.
Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— Tareas de control y gestién de cualquier empresa comercial de productos y/o servi-
cios.

— Disefio de materiales graficos y publicitarios.

— Uso de herramientas ofimaticas de caracter general y de las necesarias en la gestiéon
de un comercio.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales m), q), r), s), t),
u), v) y w) del ciclo formativo y las competencias h), m), n), fi), 0), p) y 9).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefanza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del modulo versaran sobre:

— Uso de equipos informaticos.
— Uso de internet.
— Uso de aplicaciones informaticas de disefo grafico.

— Utilizacién de programas ofimaticos de uso general y especifico de empresas co-
merciales.

— Manejo de programas informaticos de traspaso de datos a otras empresas y a la Ad-
ministracion.
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— Facturacion electronica.

1.10. Mddulo profesional: Servicios de atencion comercial.
» Codigo: MP1234.

* Duracion: 87 horas.

1.10.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Desarrolla actividades de atencién o informacion a la clientela, buscando transmi-
tir la imagen mas adecuada de la empresa u organizacion.

— CE1.1. Se han identificado las funciones del departamento de atencién a la clientela
de distintos tipos de empresas y organizaciones.

— CE1.2. Se han identificado los tipos de organizacién del departamento de atencion a
la clientela, segun las caracteristicas de la empresa u organizacion.

— CE1.3. Se han definido las relaciones del departamento de atencion a la clientela con
el de marketing, el de ventas y otros departamentos de la empresa.

— CE1.4. Se han confeccionado organigramas de empresas comerciales, teniendo en
cuenta su tamanio, la estructura y la actividad.

— CE1.5. Se han diferenciado las areas de actividad y acciones del servicio de atencion
a la clientela, teniendo en cuenta la legislacion.

— CE1.6. Se han identificado las funciones de los contact centers y los servicios que
prestan a las empresas u organizaciones en general y al comercio en particular.

* RA2. Utiliza técnicas de comunicacion en situaciones de atencion a la clientela o a las
personas consumidoras y usuarias, proporcionando la informacién solicitada.

— CE2.1. Se ha descrito el proceso de comunicacion, los elementos que intervienen y las
barreras y dificultades que puedan surgir en él.

— CE2.2. Se han identificado los canales de comunicacion interna y externa de las
empresas y organizaciones.
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— CE2.3. Se han descrito las fases del proceso de informacion a la clientela y las técni-
cas utilizadas en cada canal de comunicacion.

— CE2.4. Se ha solicitado la informacién requerida por la clientela al departamento u
organismo competente, a través de diversos canales de comunicacion.

— CE2.5. Se ha facilitado informacién a una clientela supuesta, utilizando la escucha
activa y prestando especial atencion a la comunicacién no verbal.

— CE2.6. Se han mantenido conversaciones telefénicas para informar a una clientela
supuesta, utilizando actitudes, normas de protocolo y técnicas idéneas.

— CEZ2.7. Se han redactado escritos de respuesta a solicitudes de informacion en situa-
ciones de atencion a la clientela, aplicando las técnicas idoneas.

— CE2.8. Se ha utilizado el correo electrénico y la mensajeria instantanea para contestar
a las consultas de la clientela, respetando las normas de protocolo y adoptando una actitud
idonea.

* RA3. Organiza la informacion relativa a la relacién con la clientela, aplicando técnicas
manuales e informaticas de organizacion y archivo.

— CE3.1. Se han descrito las técnicas manuales e informaticas de organizacién y ar-
chivo de la informacién.

— CE3.2. Se han descrito las técnicas mas habituales de catalogacion y archivo de do-
cumentacion, analizando sus ventajas y sus inconvenientes.

— CE3.3. Se han clasificado los tipos de documentacién en materia de atencién a la
clientela y a las personas consumidoras y usuarias.

— CE3.4. Se han elaborado, se han actualizado y se han consultado bases de datos con
la informacion relativa a la clientela.

— CE3.5. Se han manejado herramientas de gestién de las relaciones con la clientela
(CRM), de acuerdo con las especificaciones recibidas.

— CE3.6. Se haregistrado la informacion relativa a las consultas o solicitudes de la clien-
tela en la herramienta de gestién de las relaciones con ella.
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— CE3.7. Se han aplicado métodos para garantizar la integridad de la informacion y la
proteccién de datos, de acuerdo con la normativa.

* RA4. Identifica los organismos y las instituciones de proteccion y defensa de las perso-
nas consumidoras y usuarias, analizando las competencias de cada uno.

— CE4.1. Se ha definido el concepto de consumidor/a y usuario/a y se ha diferenciado
entre consumidor/a final e industrial.

— CE4.2. Se ha identificado la normativa estatal, autondmica y local que regula los de-
rechos de consumidores/as y usuarios/as.

— CE4.3. Se han identificado las instituciones y los organismos publicos y privados de
proteccion de consumidores/as y usuarios/as, y se han descrito sus competencias.

— CE4.4. Se ha interpretado la normativa aplicable a la gestién de quejas y reclama-
ciones de la clientela y de consumidores/as y usuarios/as en materia de consumo.

— CE4.5. Se han descrito las fuentes de informacién que facilitan informacion fiable en
materia de consumo.

* RA5. Realiza tramites de quejas y reclamaciones de la clientela y de consumidores/as,
aplicando técnicas de comunicacion y negociacion para su resolucion.

— CE5.1. Se han identificado los tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias
mas habituales en materia de consumo.

— CE5.2. Se ha descrito el procedimiento que hay que seguir, asi como las fases, la for-
ma y los plazos del proceso de tramitacion de las reclamaciones de la clientela.

— CE5.3. Se ha informado a la clientela acerca de sus derechos y los posibles meca-
nismos de solucién de la reclamacion, de acuerdo con la normativa.

— CEb5.4. Se ha cumplimentado la documentacién necesaria para cursar la reclamacion
hacia el departamento u organismo competente.

— CE5.5. Se han aplicado técnicas de comunicacion en la atencién de las quejas y re-
clamaciones, utilizando la escucha activa, la empatia y la asertividad.
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— CEb5.6. Se han utilizado técnicas de negociacién y actitudes que faciliten el acuerdo

para resolver las reclamaciones de la clientela.

— CE5.7. Se han identificado y se han cubierto los documentos relativos a la tramitacién

de las quejas, reclamaciones y denuncias.

— CEb.8. Se ha informado a la persona reclamante acerca de la situacién y del resulta-

do de la queja o reclamacion, de manera oral y/o escrita, y/o por medios electrénicos.

* RAG6. Colabora en la ejecucion del plan de calidad y mejora del servicio de atencién a

la clientela, aplicando técnicas de evaluacion y control de la eficacia del servicio.

— CEG6.1. Se han identificado los métodos aplicables para evaluar la eficacia del servicio

de atencion o informacién a la clientela.

— CE6.2. Se ha realizado el seguimiento del proceso de tramitacién de las quejas y re-

clamaciones, y se han evaluado la forma y los plazos de resolucion.

— CE®6.3. Se han identificado los principales incidentes y demoras en el servicio de aten-

cion a la clientela y en la resolucion de quejas y reclamaciones.

— CE6.4. Se han descrito las principales medidas aplicables para solucionar las anoma-

lias detectadas y mejorar la calidad del servicio.

— CEG6.5. Se han aplicado técnicas para medir el nivel de satisfaccion de la clientela y la

eficacia del servicio prestado.

— CEG6.6. Se han redactado informes con los resultados y las conclusiones de la eva-

luacion de la calidad, utilizando herramientas informaticas.

— CEB6.7. Se han aplicado las acciones establecidas en el plan de mejora de la calidad

del servicio, utilizando aplicaciones informaticas.

— CE6.8. Se han desarrollado las acciones establecidas en el plan de fidelizaciéon de
la clientela, utilizando la informacién disponible en la herramienta de gestién de las re-

laciones con la clientela (CRM).
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1.10.2. Contenidos basicos.

BC1. Desarrollo de actividades de atencion o informacion a la clientela.

* Atencion a la clientela en las empresas y organizaciones.

* Gestion de las relaciones con la clientela.

* Identidad corporativa e imagen de marca.

* Servicios de atencion a la clientela y a las personas consumidoras y usuarias.
* Departamento de atencion a la clientela en las empresas y organizaciones.

* Relaciones con otros departamentos de la empresa u organizacion.

» Estructuras organizativas: organigramas.

* Tipos de organigramas.

» Contact centers: definicién, funciones que desarrollan en la relacion con la clientela,
tipologia, y servicios que prestan a las empresas en general y al comercio en particular.

BC2. Utilizacion de técnicas de comunicacion en situaciones de atencion a la clientela.
» Comunicacion en la empresa. Informacion y comunicacion.

* Proceso de comunicacion.

* Tipos de comunicacion.

* Técnicas de comunicacion en situaciones de informacién a la clientela.

* Empatia y asertividad.

» Comunicacion oral, telefénica y no verbal.

» Comunicacion escrita. Tipos de cartas comerciales. Comunicaciones formales (instan-
cia, recurso, certificado, declaracion y oficio). Informes. Otros documentos escritos.

» Comunicacion escrita a través de la red (internet e intranet).

* Correo electrénico y mensajeria instantanea.
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» Comunicacion en tiempo real (chat y videoconferencia) y comunicacion diferida (foros).
BC3. Organizacion de la informacién relativa a la relacion con la clientela.

» Técnicas de organizacion y archivo de documentacién. Sistemas de clasificacién, cata-
logacién y archivo de documentos.

* Tipos de archivos.

» Organizacion de documentos de atencién a la clientela.

* Archivos de clientela.

» Bases de datos.

» Bases de datos documentales.

* Herramientas de gestion de las relaciones con la clientela (CRM).

* Manejo de bases de datos de la clientela.

* Transmision de informacion en la empresa. Elaboracion de informes.
* Normativa legal en materia de proteccion de datos.

BC4. Identificacién de los organismos y las instituciones de proteccion y defensa de las
personas consumidoras y usuarias.

» Concepto de consumidor/a y usuario/a.
» Consumidores/as y usuarios/as finales e industriales.
* Derechos y defensa de las personas consumidoras: normativa legal.

* Instituciones publicas y privadas de proteccion al/a la consumidor/a: tipologia y com-
petencias.

BC5. Realizacion de la tramitacion de quejas y reclamaciones de la clientela y el/la
consumidor/a.

* Tipos de consultas, quejas, reclamaciones y denuncias mas habituales en materia de
consumo.
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* Normativa en materia de consumo aplicable a la gestion de reclamaciones y denuncias.
* Fases del proceso de tramitacién de reclamaciones y denuncias.

* Procedimiento de recogida y proceso de tramitacidén de las reclamaciones.

* Reclamaciones ante la Administracion.

* Técnicas de comunicacion en situaciones de quejas y reclamaciones.

» Tratamiento a la clientela ante las quejas y reclamaciones: escucha activa, empatia y
asertividad.

* Negociacion en la resolucion de quejas y reclamaciones.
* Plan de negociacion: fases (preparacion y estrategia, desarrollo y acuerdo).
* Técnicas de negociacién en las reclamaciones.

BC6. Colaboracion en la ejecucion del plan de calidad y mejora del servicio de atencion
a la clientela y a las personas consumidoras y usuarias.

* Incidencias, anomalias y demoras en el proceso de atenciéon o informacion a la clien-
tela y en la resolucién de quejas y reclamaciones.

» Tratamiento de las anomalias.

* Procedimientos de evaluacién y control del servicio de atencién a la clientela.
* Normativa aplicable en la atencién a la clientela.

« Estrategias, técnicas y programas de fidelizacion de la clientela.

1.10.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este médulo profesional contiene la formacion necesaria para desempenar funciones
relacionadas con el servicio de atencion a la clientela y con la gestion de quejas y reclama-
ciones de la clientela y de las personas consumidoras y usuarias, tales como:

— Desarrollo de acciones de informacion.
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— Organizacion, tratamiento y archivo de documentacion relativa al servicio de atencién
a la clientela.

— Aplicacién de técnicas de comunicacion en situaciones de informacion a la clientela y
gestién de consultas, quejas y reclamaciones.

— Aplicacion de técnicas de negociacion en situaciones de reclamaciones.

— Aplicacion de métodos de evaluacion y control de calidad de los servicios de atencién
o informacion a la clientela y a las personas consumidoras y usuarias.

— Desarrollo de acciones previstas en planes de calidad y mejora del servicio de aten-
cion a la clientela.

— Desarrollo de acciones previstas en programas de fidelizacién de la clientela.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcién se aplican en los departamentos
de atencion a la clientela y a las personas consumidoras y usuarias de empresas y organi-
zaciones publicas y privadas.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales i), q), r), s), t), u),
v) y w) del ciclo formativo y las competencias j), m), n), fi), 0) y q).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del médulo versaran sobre:

— Utilizacién de técnicas de comunicacion en situaciones de informacion y asesora-
miento a la clientela y en la gestion de quejas y reclamaciones.

— Aplicacion de técnicas de negociacion en situaciones de reclamacion en materia de
consumo.

— Tratamiento, organizacién y archivo de documentacion.
— Elaboracion de informes.

— Manejo de bases de datos y herramientas informaticas de gestién de las relaciones
con la clientela.

— Andlisis de consultas y reclamaciones en materia de consumo para establecer las li-
neas de actuacién de acuerdo con la legislacién y los procedimientos establecidos.
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— Aplicacion de meétodos de evaluacién y control de calidad del servicio de atencion o
informacion a la clientela.

— Planteamiento de acciones de fidelizacion de la clientela.

1.11. Médulo profesional: Comercio electrénico.

« Codigo: MP1235.

* Duracion: 123 horas.

1.11.1. Unidad formativa 1: Comunicacién, promocion y redes sociales.
« Codigo: MP1235_12.

* Duracion: 80 horas.

1.11.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Aplica las directrices del plan de marketing digital de la empresa, participando en
Su ejecucion y en su sustentacion.

— CE1.1. Se han examinado las caracteristicas generales y particulares de un plan de
marketing digital capaz de alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.

— CE1.2. Se han ejecutado los procesos de posicionamiento y marketing en linea.

— CE1.3. Se han ejecutado los procesos de publicidad y promocién en linea ajustados
a la normativa legal.

— CE1.4. Se han identificado los elementos que configuran el marketing de buscadores.

— CE1.5. Se han evaluado los desafios del marketing electronico: confianza en los me-
dios de pago, problemas logisticos y seguridad.

— CE1.6. Se han gestionado electronicamente las relaciones con la clientela, definiendo
el programa de fidelizacion y las herramientas que se vayan a utilizar.

— CE1.7. Se han reconocido las nuevas tendencias de comunicacién y relacion con la
clientela en el marketing digital.
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* RA2. Realiza el mantenimiento de la pagina web corporativa, la tienda electronica y el
catalogo en linea, utilizando aplicaciones informaticas y lenguajes especificos.

— CE2.1. Se han redactado sentencias en lenguaje de etiquetas de hipertexto (HTML).

— CE2.2. Se han utilizado programas comerciales para crear los archivos que componen
las paginas web.

— CE2.3. Se ha registrado la direccion de paginas web con dominio propio o con alo-
jamiento gratuito.

— CE2.4. Se han enviado los archivos web creados al servidor de internet mediante pro-
gramas especializados en esta tarea.

— CE2.5. Se han utilizado programas especificos de inclusion de textos, imagenes y
sonido.

— CE2.6. Se ha construido una pagina web eficiente para el comercio electrénico.

— CE2.7. Se han incluido en la web enlaces de interés capaces de generar trafico orien-
tado e interesado en lo que se ofrece.

* RA3. Establece foros de comunicacion entre personas usuarias, utilizando las redes
sociales de ambito empresarial.

— CE3.1. Se han utilizado programas web para mantener conversaciones de texto.
— CE3.2. Se han manejado aplicaciones de mensajeria instantanea.

— CE3.3. Se han aplicado sistemas de comunicacion oral que utilizan sélo sonido, o
sonido e imagen.

— CE3.4. Se han propuesto temas de contenido profesional a través de blogs tematicos.

— CE3.5. Se han establecido contactos sobre temas concretos a través de blogs temati-
cos de contenido profesional.

— CE3.6. Se han efectuado comunicaciones, publicidad y ventas con otras personas
usuarias de la red a través de redes sociales.
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— CE3.7. Se han generado contenidos audiovisuales y fotograficos de la actividad, pro-
ductos y procesos comerciales.

* RA4. Utiliza entornos de trabajo dirigidos al usuario final (Web 2.0), integrando he-
rramientas informaticas y recursos de internet.

— CE4.1. Se han definido los modelos y funcionalidades Web 2.0 existentes en la red.
— CE4.2. Se han utilizado los recursos gratuitos y libres incluidos en los sitios web 2.0.

— CE4.3. Se han aplicado los resultados obtenidos en el entorno Web 2.0 mediante la
informacion proporcionada por las personas usuarias.

— CE4.4. Se han realizado las tareas necesarias para que la empresa esté presente,
ademas de en su propio sitio web, en buscadores, redes sociales, blogs, chats, foros, etc.

— CE4.5. Se han seleccionado las acciones necesarias para integrar el comercio
electrénico con funcionalidades propias de la Web 2.0.

1.11.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Aplicacion de las directrices del plan de marketing digital.

* Plan de marketing digital.

* Inscripcidn en buscadores y en directorios especializados.

* Caracteristicas especificas de la clientela en linea.

* Boletines electronicos enviados con e-mail marketing.

* Disefio de blogs corporativos: modalidades.

» Marketing en buscadores: SEM, SEO y campanas en paginas afines.
* Normativa sobre comunicaciones electrénicas y privacidad.

» Pagos con dinero electréonico y pagos en linea.

» Marketing de afiliacion. Comparadores de precios.
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» Marketing relacional y gestion de la relacién con la clientela (CRM).

» Cross marketing.

* Marketing viral.

» Marketing 1x1.

* Aplicaciones del mobile marketing, TDT, etc.

* Television en internet, videoblogs, televisidn en la web, etc.

BC2. Realizacién del mantenimiento de la pagina web.

» Estructurar una pagina web corporativa.

* Lenguaje HTML.

* Creacion de paginas web con los editores web mas usuales.

* Eleccién del servidor para alojar paginas web.

* Publicacion de paginas web via FTP.

« Alta en buscadores.

* Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web.

+ Catélogo en linea.

* Flujos de caja y financiacion de la tienda en linea.

» Zonas calientes y zonas de usuario/a.

* El carro de la compra en linea.

BC3. Establecimiento de relaciones con otras personas usuarias de la red.

» Grupos de conversacion o chat: programas IRC y webchat.
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* Servicio de mensajeria instantanea.

* Telefonia por internet.

* Foros: lectura y escritura.

» Grupos de discusion.

* Redes sociales.

* Weblogs, blogs o bitacoras.

* Redes sociales para empresas.

» Afiadir elementos a una pagina de una red social.

» Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social.

» Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.

» Como buscar un grupo interesante.

» Crear una red de contactos influyentes.

» Comprar y vender en redes sociales.

BC4. Utilizacion de entornos Web 2.0.

» Concepto y caracteristicas.

» Funcionalidades: opiniones y foros de personas usuarias.

* Reputacion corporativa en linea.

* Objetivos.

» Herramientas del marketing en linea utilizadas en la Web 2.0.

CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3
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* Redes sociales que integran las personas consumidoras como prescritores/as.

* Personas consumidoras como participantes activos/as (prosumidores/as). opiniones
de otras personas, ofertas cruzadas, comparativas, etc.

» Puesta en practica de estrategias de seguridad informatica.
1.11.2. Unidad formativa 2: Venta en linea.

» Cbdigo: MP1235_22.

* Duracion: 43 horas.

1.11.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Realiza las acciones necesarias para efectuar ventas en linea, aplicando las po-
liticas de comercio electrdnico definidas por la empresa.

— CE1.1. Se han establecido los parametros necesarios para crear o adaptar un negocio
en linea.

— CE1.2. Se han definido acciones de captacion de clientela enfocadas al comercio
electrénico.

— CE1.3. Se han identificado los modelos de negocio convencionales y electrénicos
existentes en la red.

— CE1.4. Se ha disefado una tienda virtual.
— CE1.5. Se ha planificado la gestion de los pedidos recibidos y todo el proceso logistico.
— CE1.6. Se han establecido los medios de pago que se vayan a utilizar.

— CE1.7. Se han seleccionado los sistemas de seguridad que garanticen la privacidad y
la invulnerabilidad de las operaciones.

1.11.2.2. Contenidos basicos.
BC1. Realizacién de acciones de compraventa en linea.

* Idea y disefio de una tienda virtual.
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« Catalogo de productos en linea.
* Seleccidén y registro de dominio.

» Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B, B2C, etc. Caracteristicas y
modelo econdmico.

» Escaparate web. Catalogo electrénico.

» Control logistico de las mercancias vendidas en linea.

* La reclamacion como instrumento de fidelizacion de la clientela.
* Medios de pago electronico.

* Periodos de reflexion y cancelaciones.

» Seguridad en las transacciones electronicas: cifrado, firma digital, certificados digitales
y DNI electrénico.

* Encriptacion.

* Negocios electronicos: tienda en linea, correo electronico, e-procurement, comercio
electronico, subasta electronica, etc.

1.11.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este modulo contiene la formacion necesaria para el desempefio de actividades relacio-
nadas con la venta de productos o servicios a través de internet.

La funcion de ventas por internet incluye aspectos como:

— Colaboracién en la aplicaciéon del plan de marketing digital.

— Realizaciéon de acciones encaminadas a la venta por internet.
— Mantenimiento de la pagina web de la empresa.

— Actualizacion en tiempo real del catalogo en linea de productos.
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— Gestion de la tienda virtual.

— Utilizacion de redes sociales para potenciar las ventas.

— Inclusién de la empresa en entornos de ventas Web 2.0.

Las actividades profesionales asociadas a esta funcion se aplican en:

— Realizacién de ventas en linea.

— Confeccion de escaparates virtuales.

— Programacion de carros de la compra en linea.

— Inclusién del comercio propio en redes sociales empresariales.

La formacién del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales k), 1), q), r), s) y

t) del ciclo formativo y las competencias g), m), n), i), 0), p) y Q).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefnanza y aprendizaje que permiten alcan-

zar los objetivos del moédulo versaran sobre:

— Aplicacion de técnicas de marketing digital.

— Gestion del catalogo digital de articulos y/o servicios.

— Atencion de las ventas gestionadas desde la tienda virtual.

— Utilizacion de aplicaciones informaticas de creacion y mantenimiento de paginas web.

— Inclusién de contenidos comerciales en redes sociales.

1.12. Médulo profesional: Formacién y orientacion laboral.

» Cddigo: MP1236.

e Duracién: 107 horas.
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1.12.1. Unidad formativa 1: Prevencién de riesgos laborales.
* Cédigo: MP1236_12.

* Duracion: 45 horas.

1.12.1.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Reconoce los derechos y los deberes de las personas trabajadoras y empresa-
rias relacionados con la seguridad y la salud laboral.

— CE1.1. Se han relacionado las condiciones laborales con la salud de la persona tra-
bajadora.

— CE1.2. Se han distinguido los principios de la accién preventiva que garantizan el de-
recho a la seguridad y a la salud de las personas trabajadoras.

— CE1.3. Se ha apreciado la importancia de la informacion y de la formacion como medio
para la eliminacion o la reduccion de los riesgos laborales.

— CE1.4. Se han comprendido las actuaciones idoneas ante situaciones de emergencia
y riesgo laboral grave e inminente.

— CE1.5. Se han valorado las medidas de proteccién especificas de personas trabajado-
ras sensibles a determinados riesgos, asi como las de proteccion de la maternidad y la
lactancia, y de menores.

— CE1.6. Se han analizado los derechos a la vigilancia y proteccion de la salud en el
sector de comercio y marketing.

— CE1.7. Se ha asumido la necesidad de cumplir las obligaciones de las personas tra-
bajadoras en materia de prevencion de riesgos laborales.

* RA2. Evalua las situaciones de riesgo derivadas de su actividad profesional analizando
las condiciones de trabajo y los factores de riesgo mas habituales del sector de comercio
y marketing.

— CE2.1. Se han determinado las condiciones de trabajo con significacion para la pre-
vencién en los entornos de trabajo relacionados con el perfil profesional de técnico en
Actividades Comerciales.
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— CE2.2. Se han clasificado los factores de riesgo en la actividad y los dafios derivados
de ellos.

— CE2.3. Se han clasificado y se han descrito los tipos de dafios profesionales, con es-
pecial referencia a accidentes de trabajo y enfermedades profesionales, relacionados con
el perfil profesional de técnico en Actividades Comerciales.

— CE2.4. Se han identificado las situaciones de riesgo mas habituales en los entornos de
trabajo de las personas con la titulacion de técnico en Actividades Comerciales.

— CE2.5. Se ha llevado a cabo la evaluacion de riesgos en un entorno de trabajo, real o
simulado, relacionado con el sector de actividad.

* RA3. Participa en la elaboracién de un plan de prevencion de riesgos e identifica las
responsabilidades de todos los agentes implicados.

— CE3.1. Se ha valorado la importancia de los habitos preventivos en todos los ambitos
y en todas las actividades de la empresa.

— CE3.2. Se han clasificado las formas de organizacion de la prevencion en la empresa en
funcion de los criterios establecidos en la normativa sobre prevencion de riesgos laborales.

— CE3.3. Se han determinado las formas de representacion de las personas trabajado-
ras en la empresa en materia de prevencion de riesgos.

— CE3.4. Se han identificado los organismos publicos relacionados con la prevencion de
riesgos laborales.

— CE3.5. Se ha valorado la importancia de la existencia de un plan preventivo en la em-
presa que incluya la secuencia de actuaciones a realizar en caso de emergencia.

— CE3.6. Se ha establecido el ambito de una prevencién integrada en las actividades
de la empresa, y se han determinado las responsabilidades y las funciones de cada uno/a.

— CE3.7. Se ha definido el contenido del plan de prevencién en un centro de trabajo re-
lacionado con el sector profesional de la titulacion de técnico en Actividades Comerciales.

— CE3.8. Se ha proyectado un plan de emergencia y evacuacién para una pequena o
mediana empresa del sector de actividad del titulo.
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* RA4. Determina las medidas de prevencion y proteccién en el entorno laboral de la ti-
tulacion de técnico en Actividades Comerciales.

— CE4.1. Se han definido las técnicas y las medidas de prevencion y de proteccién que
se deben aplicar para evitar o disminuir los factores de riesgo, o para reducir sus conse-
cuencias en el caso de materializarse.

— CE4.2. Se ha analizado el significado y el alcance de la sefalizacion de seguridad de
diversos tipos.

— CE4.3. Se han seleccionado los equipos de proteccion individual (EPI) adecuados a
las situaciones de riesgo encontradas.

— CE4.4. Se han analizado los protocolos de actuacion en caso de emergencia.

— CE4.5. Se han identificado las técnicas de clasificacion de personas heridas en caso
de emergencia, en donde existan victimas de diversa gravedad.

— CE4.6. Se han identificado las técnicas basicas de primeros auxilios que se deben
aplicar en el lugar del accidente ante dafos de diversos tipos, asi como la composicion y
el uso del botiquin.

1.12.1.2. Contenidos basicos.

BC1. Derechos y deberes en seguridad y salud laboral.

* Relacion entre trabajo y salud. Influencia de las condiciones de trabajo sobre la salud.
» Conceptos basicos de seguridad y salud laboral.

* Analisis de los derechos y de los deberes de las personas trabajadoras y empresarias
en prevencion de riesgos laborales.

* Actuacion responsable en el desarrollo del trabajo para evitar las situaciones de riesgo
en su entorno laboral.

* Proteccion de personas trabajadoras especialmente sensibles a determinados riesgos.
BC2. Evaluacién de riesgos profesionales.

* Analisis de factores de riesgo ligados a condiciones de seguridad, ambientales, ergo-
noémicas y psicosociales.
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» Determinacién de los dafios a la salud de la persona trabajadora que se pueden derivar
de las condiciones de trabajo y de los factores de riesgo detectados.

* Riesgos especificos en el sector de comercio y marketing en funcién de las probables
consecuencias, del tiempo de exposicion y de los factores de riesgo implicados.

» Evaluacion de los riesgos encontrados en situaciones potenciales de trabajo en el
sector de comercio y marketing.

BC3. Planificacién de la prevencioén de riesgos en la empresa.
* Gestion de la prevencion en la empresa: funciones y responsabilidades.

« Organos de representacion y participacion de las personas trabajadoras en prevencion
de riesgos laborales.

» Organismos estatales y autonédmicos relacionados con la prevencion de riesgos.

* Planificacién de la prevencién en la empresa.

* Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.

* Elaboracion de un plan de emergencia en una empresa del sector.

« Participacion en la planificaciéon y en la puesta en practica de los planes de prevencion.
BC4. Aplicacion de medidas de prevencion y proteccion en la empresa.

» Medidas de prevencion y proteccién individual y colectiva.

* Protocolo de actuacién ante una situacion de emergencia.

* Aplicacion de las técnicas de primeros auxilios.

* Actuacion responsable en situaciones de emergencias y primeros auxilios.

1.12.2. Unidad formativa 2: Equipos de trabajo, derecho del trabajo y de la seguridad
social y busqueda de empleo.

- Codigo: MP1236_22.

» Duracion: 62 horas.

N XUNTA
+ +
+X+ DE GALICIA ISSN1130-9229  Depésito legal C.494-1998  http://www.xunta.es/diario-oficial-galicia




CVE-DOG: pcgk9069-fof9-4cx8-c3y4-oykuxqgcotjz3

e

E DOG Diario Oficial de Galicia

DOG Num. 87 Lunes, 9 de mayo de 2016 Pag. 17204

1.12.2.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Participa responsablemente en equipos de trabajo eficientes que contribuyan a
la consecucién de los objetivos de la organizacion.

— CE1.1. Se han identificado los equipos de trabajo en situaciones de trabajo relacio-
nadas con el perfil de técnico en Actividades Comerciales y se han valorado sus ventajas
sobre el trabajo individual.

— CE1.2. Se han determinado las caracteristicas del equipo de trabajo eficaz frente a las
de los equipos ineficaces.

— CE1.3. Se han adoptado responsablemente los papeles asignados para la eficiencia y
la eficacia del equipo de trabajo.

— CE1.4. Se han empleado adecuadamente las técnicas de comunicacion en el equipo
de trabajo para recibir y transmitir instrucciones y coordinar las tareas.

— CE1.5. Se han determinado procedimientos para la resolucion de los conflictos iden-
tificados en el seno del equipo de trabajo.

— CE1.6. Se han aceptado de forma responsable las decisiones adoptadas en el seno
del equipo de trabajo.

— CE1.7. Se han analizado los objetivos alcanzados por el equipo de trabajo en relacién
con los objetivos establecidos, y con la participacion responsable y activa de sus miembros.

* RA2. Identifica los derechos y los deberes que se derivan de las relaciones laborales y
los reconoce en diferentes situaciones de trabajo.

— CE2.1. Se han identificado el ambito de aplicacién, las fuentes y los principios de apli-
cacion del derecho del trabajo.

— CE2.2. Se han distinguido los principales organismos que intervienen en las relacio-
nes laborales.

— CEZ2.3. Se han identificado los elementos esenciales de un contrato de trabajo.

— CE2.4. Se han analizado las principales modalidades de contratacién y se han identi-
ficado las medidas de fomento de la contratacion para determinados colectivos.
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— CE2.5. Se han valorado los derechos y los deberes que se recogen en la normativa
laboral.

— CE2.6. Se han determinado las condiciones de trabajo pactadas en el convenio co-
lectivo aplicable o, en su defecto, las condiciones habituales en el sector profesional rela-
cionado con el titulo de técnico en Actividades Comerciales.

— CE2.7. Se han valorado las medidas establecidas por la legislacion para la concilia-
cion de la vida laboral y familiar y para la igualdad efectiva entre hombres y mujeres.

— CE2.8. Se ha analizado la nébmina y se han identificado los principales elementos que
la integran.

— CE2.9. Se han identificado las causas y los efectos de la modificacion, la suspensién
y la extincién de la relacién laboral.

— CE2.10. Se han identificado los 6rganos de representacién de las personas trabajado-
ras en la empresa.

— CE2.11. Se han analizado los conflictos colectivos en la empresa y los procedimien-
tos de solucion.

— CE2.12. Se han identificado las caracteristicas definitorias de los nuevos entornos de
organizacion del trabajo.

* RA3. Determina la accion protectora del sistema de la Seguridad Social ante las contin-
gencias cubiertas e identifica las clases de prestaciones.

— CE3.1. Se ha valorado el papel de la Seguridad Social como pilar esencial del estado
social y para la mejora de la calidad de vida de la ciudadania.

— CE3.2. Se ha delimitado el funcionamiento y la estructura del sistema de Seguridad
sSocial.

— CE3.3. Se han identificado, en un supuesto sencillo, las bases de cotizacion de una
persona trabajadora y las cuotas correspondientes a ella y a la empresa.

— CE3.4. Se han determinado las principales prestaciones contributivas de seguridad
social, sus requisitos y su duracién, y se ha realizado el calculo de su cuantia en algunos
supuestos practicos.
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— CE3.5. Se han determinado las posibles situaciones legales de desempleo en supues-
tos practicos sencillos, y se ha realizado el calculo de la duracién y de la cuantia de una
prestacion por desempleo de nivel contributivo basico.

* RA4. Planifica su itinerario profesional seleccionando alternativas de formacion y opor-
tunidades de empleo a lo largo de la vida.

— CE4.1. Se han valorado las propias aspiraciones, motivaciones, actitudes y capaci-
dades que permitan la toma de decisiones profesionales.

— CE4.2. Se ha tomado conciencia de la importancia de la formacién permanente como
factor clave para la empleabilidad y la adaptacién a las exigencias del proceso productivo.

— CE4.3. Se han valorado las oportunidades de formacion y empleo en otros Estados
de la Unién Europea.

— CE4.4. Se ha valorado el principio de no-discriminacion y de igualdad de oportuni-
dades en el acceso al empleo y en las condiciones de trabajo.

— CE4.5. Se han disenado los itinerarios formativos profesionales relacionados con el
perfil profesional de técnico en Actividades Comerciales.

— CE4.6. Se han determinado las competencias y las capacidades requeridas para la
actividad profesional relacionada con el perfil del titulo, y se ha seleccionado la formacion
precisa para mejorarlas y permitir una idénea insercién laboral.

— CEA4.7. Se han identificado las principales fuentes de empleo y de insercion laboral
para las personas con la titulacion de técnico en Actividades Comerciales.

— CE4.8. Se han empleado adecuadamente las técnicas y los instrumentos de busque-
da de empleo.

— CE4.9. Se han previsto las alternativas de autoempleo en los sectores profesionales
relacionados con el titulo.

1.12.2.2. Contenidos basicos.
BC1. Gestion del conflicto y equipos de trabajo.

* Diferenciacion entre grupo y equipo de trabajo.
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* Valoracion de las ventajas y los inconvenientes del trabajo de equipo para la eficacia
de la organizacion.

* Equipos en el sector de comercio y marketing segun las funciones que desempefien.
» Dinamicas de grupo.
» Equipos de trabajo eficaces y eficientes.

* Participacion en el equipo de trabajo: desempefio de papeles, comunicacién y respon-
sabilidad.

* Conflicto: caracteristicas, tipos, causas y etapas.

*» Técnicas para la resolucién o la superacion del conflicto.
BC2. Contrato de trabajo.

* Derecho del trabajo.

» Organismos publicos (administrativos y judiciales) que intervienen en las relaciones
laborales.

* Analisis de la relacién laboral individual.
* Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

» Andlisis de un convenio colectivo aplicable al ambito profesional de la titulacién de
técnico en Actividades Comerciales.

* Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion.

» Analisis de las principales condiciones de trabajo: clasificaciéon y promocién profesio-
nal, tiempo de trabajo, retribucion, etc.

* Modificacién, suspension y extincion del contrato de trabajo.
» Sindicatos y asociaciones empresariales.

* Representacion de las personas trabajadoras en la empresa.
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« Conflictos colectivos.

* Nuevos entornos de organizacién del trabajo.
BC3. Seguridad Social, empleo y desempleo.

 La Seguridad Social como pilar del estado social.
* Estructura del sistema de la Seguridad Social.

» Determinacion de las principales obligaciones de las personas empresarias y de las
trabajadoras en materia de seguridad social.

* Proteccion por desempleo.
* Prestaciones contributivas de la Seguridad Social.
BC4. Busqueda activa de empleo.

» Conocimiento de los propios intereses y de las propias capacidades formativo-profe-
sionales.

* Importancia de la formacién permanente para la trayectoria laboral y profesional de las
personas con la titulacion de técnico en Actividades Comerciales.

* Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

* ltinerarios formativos relacionados con la titulacion de técnico en Actividades Comerciales.
* Definicion y analisis del sector profesional del titulo de técnico en Actividades Comerciales.
* Proceso de toma de decisiones.

* Proceso de busqueda de empleo en el sector de actividad.

* Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo.

1.12.3. Orientaciones pedagdgicas.

Este moédulo profesional contiene la formacion necesaria para que el alumnado se pue-
da insertar laboralmente y desarrollar su carrera profesional en el sector de comercio y
marketing.
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La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos generales q), r), s), t), u), v),
w), X) e y) del ciclo formativo y las competencias m), n), ), 0), p), q), r) y S).

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza y aprendizaje que permiten alcan-
zar los objetivos del modulo versaran sobre:

— Manejo de las fuentes de informacion para la elaboracién de itinerarios formativo-
profesionalizadores, en especial en lo referente al sector de comercio y marketing.

— Puesta en practica de técnicas activas de busqueda de empleo:

— Realizacién de pruebas de orientacion y dinamicas sobre las propias aspiraciones,
competencias y capacidades.

— Manejo de fuentes de informacién, incluidos los recursos de internet para la bus-
queda de empleo.

— Preparacion y realizacion de cartas de presentacion y curriculos (se potenciara el
empleo de otros idiomas oficiales en la Unién Europea en el manejo de informa-
cion y elaboracion del curriculo Europass).

— Familiarizacion con las pruebas de seleccion de personal, en particular la entrevista
de trabajo.

— Identificacion de ofertas de empleo publico a las que se puede acceder en funcién de
la titulacion, y respuesta a su convocatoria.

— Formacion de equipos en el aula para la realizacion de actividades mediante el empleo
de técnicas de trabajo en equipo.

— Estudio de las condiciones de trabajo del sector de comercio y marketing a través del
manejo de la normativa laboral, de los contratos mas comunmente utilizados y del convenio
colectivo de aplicacion en el sector de comercio y marketing.

— Superacion de cualquier forma de discriminacién en el acceso al empleo y en el desa-
rrollo profesional.

— Analisis de la normativa de prevencion de riesgos laborales que le permita la eva-
luacién de los riesgos derivados de las actividades desarrolladas en el sector productivo,
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asi como la colaboracion en la definicion de un plan de prevencion para la empresa y de
las medidas necesarias para su puesta en practica.

El correcto desarrollo de este modulo exige la disposicion de medios informaticos con
conexién a internet y que por lo menos dos sesiones de trabajo semanales sean consecu-
tivas.

1.13. Mddulo profesional: Formacion en centros de trabajo.
* Cédigo: MP1237.

* Duracién: 410 horas.

1.13.1. Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion.

* RA1. Identifica la estructura y la organizacion de la empresa, en relacion con la pro-
duccidn y la comercializacién de los productos que obtiene y con el tipo de servicio que
presta.

— CE1.1. Se ha identificado la estructura organizativa de la empresa y las funciones de
cada area.

— CE1.2. Se ha comparado la estructura de la empresa con las organizaciones empre-
sariales tipo existentes en el sector.

— CE1.3. Se han identificado los elementos que constituyen la red logistica de la
empresa: proveedores/as, clientela, sistemas de produccién y almacenaje, etc.

— CE1.4. Se han relacionado las caracteristicas del servicio y el tipo de clientela con el
desarrollo de la actividad empresarial.

— CE1.5. Se han identificado los procedimientos de trabajo en el desarrollo de la pres-
tacién de servicio.

— CE1.6. Se han valorado las competencias necesarias de los recursos humanos para
el desarrollo 6ptimo de la actividad.

— CE1.7. Se ha valorado la idoneidad de los canales de difusion mas frecuentes en esta
actividad.
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* RA2. Muestra habitos éticos y laborales en el desarrollo de su actividad profesional,
de acuerdo con las caracteristicas del puesto de trabajo y con los procedimientos estable-
cidos en la empresa.

— CE2.1. Se han reconocido y se han justificado:
— Disponibilidad personal y temporal necesaria en el puesto de trabajo.

— Actitudes personales (puntualidad, empatia, etc.) y profesionales (orden, limpieza,
responsabilidad, etc.) necesarias para el puesto de trabajo.

— Requisitos actitudinales ante la prevencion de riesgos en la actividad profesional.
— Requisitos actitudinales referidos a la calidad en la actividad profesional.

— Actitudes relacionadas con el propio equipo de trabajo y con la jerarquia establecida
en la empresa.

— Actitudes relacionadas con la documentacion de las actividades realizadas en el am-
bito laboral.

— Necesidades formativas para la insercion y la reinsercion laboral en el ambito cientifico
y técnico del buen hacer profesional.

— CE2.2. Se han identificado las normas de prevencioén de riesgos laborales y los as-
pectos fundamentales de la Ley de prevencién de riesgos laborales de aplicacion en la
actividad profesional.

— CE2.3. Se han puesto en marcha los equipos de proteccion individual segun los ries-
gos de la actividad profesional y las normas de la empresa.

— CE2.4. Se ha mantenido una actitud de respeto por el medio ambiente en las activi-
dades desarrolladas.

— CE2.5. Se han mantenido organizados, limpios y libres de obstaculos el puesto de
trabajo y el area correspondiente al desarrollo de la actividad.

— CE2.6. Se ha responsabilizado del trabajo asignado, interpretando y cumpliendo las
instrucciones recibidas.
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— CE2.7. Se ha establecido una comunicacion eficaz con la persona responsable en ca-
da situacion y con los miembros del equipo.

— CE2.8. Se ha coordinado con el resto del equipo, comunicando los incidentes rele-
vantes que se presenten.

— CE2.9. Se ha valorado la importancia de su actividad y la necesidad de adaptacién a
los cambios de tareas.

— CE2.10. Se ha responsabilizado de la aplicacién de las normas y los procedimientos
en el desarrollo de su trabajo.

* RA3. Participa en la gestién econdémica y de tesoreria del pequefio comercio, realizan-
do tareas administrativas, contables y fiscales con los medios informaticos utilizados en la
empresa comercial.

— CE3.1. Se han identificado las principales variables econdmicas y financieras en que
se basa la empresa comercial.

— CE3.2. Se ha valorado la informacion de posibles ayudas, subvenciones, servicios
bancarios y formas de financiacion para el funcionamiento del establecimiento comercial.

— CES3.3. Se han determinado las variables que intervienen en el sistema de fijacién de
precios que asegure la rentabilidad y la sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

— CE3.4. Se han realizado tareas de gestién administrativa y contable de la empresa,
mediante el uso de aplicaciones informaticas especificas.

— CE3.5. Se han seguido pautas de actuacion con la clientela definidas en el plan de
calidad de la empresa comercial.

— CE3.6. Se han actualizado las bases de datos de la clientela de la empresa, garanti-
zando la normativa de proteccién de datos.

— CE3.7. Se han determinado los elementos que componen el mercado, el entorno y el
comportamiento de los/las consumidores/as en el ambito de la empresa comercial.

— CE3.8. Se han utilizado aplicaciones informaticas para la obtencion, el tratamiento, el
analisis y el archivo de informacion requerida en el sistema de informacién de marketing
(SIM).
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* RA4. Realiza tareas de aprovisionamiento y expedicion de mercancias, utilizando el
terminal punto de venta y demas medios informaticos.

— CE4.1. Se han realizado previsiones de compra de mercancias, mediante hojas de
célculo u otro software idéneo, con suficiente antelacién para asegurar el abastecimiento
de la tienda.

— CE4.2. Se han valorado ofertas de proveedores/as y se ha determinado la mas venta-
josa para la tienda, estableciendo, en su caso, un proceso de comunicacién y negociacion.

— CE4.3. Se ha tramitado la documentacion generada en el proceso de abastecimiento
de mercancias.

— CE4.4. Se ha verificado la recepcion de pedidos y se han informatizado para facilitar
su posterior gestion de existencias.

— CE4.5. Se han realizado tareas de recepcion, colocacion y expedicion de mercancias
en el almacén, teniendo en cuenta sus caracteristicas.

— CE4.6. Se han manejado aplicaciones informaticas de gestiéon y organizacién de al-
macenes.

— CEA4.7. Se ha utilizado el terminal punto de venta para realizar la gestion de stocks del
establecimiento comercial.

— CE4.8. Se ha calculado la rentabilidad de productos o servicios del surtido de la tienda,
valorando la posibilidad de retirar o incluir nuevos productos o servicios.

* RA5. Realiza contactos comerciales con la clientela por diferentes medios, para ayu-
dar a cumplir los objetivos comerciales, utilizando técnicas de ventas idoneas para cada
situacion.

— CE5.1. Se han identificado las variables que determinan la estructura del mercado y
de las partes intervinientes en él.

— CE5.2. Se han planificado visitas comerciales, atendiendo a las caracteristicas del
producto o servicio y de la clientela tipo de la empresa.

— CEb5.3. Se han llevado a cabo procesos de negociacion comercial, utilizando las
técnicas de venta idoneas para cada caso.
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— CEb5.4. Se ha cumplimentado la documentacion generada en una operacion de
compraventa.

— CES5.5. Se ha utilizado una herramienta de gestion de relacion con la clientela (CRM)
para registrar posibles incidentes y valorar su inclusion en procesos de fidelizacion.

— CEb.6. Se han realizado tareas de empaquetado y etiquetado de productos que re-
quieran un tratamiento especifico para mantener su estatus de alta gama.

— CESL.7. Se han adaptado argumentarios de venta a productos o servicios técnicos,
tales como la venta de bienes del sector primario, industriales o productos inmobiliarios.

— CEb5.8. Se han realizado operaciones de telemarketing para captar, fidelizar o recu-
perar la clientela de la empresa.

* RAG. Contribuye a mantener la tienda en linea de la empresa, actualizando el catalogo
en linea mediante las aplicaciones informaticas necesarias.

— CEG6.1. Se han realizado acciones de captacion de clientela para la tienda en linea.

— CE6.2. Se han utilizado programas especificos de inclusién de textos, imagenes y
sonido en la pagina web.

— CEG6.3. Se han realizado actualizaciones y tareas de mantenimiento de la pagina web
de la tienda en linea.

— CE6.4. Se han realizado las tareas necesarias para que la empresa participe activa-
mente en el entorno Web 2.0, en blogs, redes sociales, buscadores, chats, etc.

— CEG6.5. Se han manejado a nivel de usuario/a sistemas informaticos utilizados habi-
tualmente en el comercio.

— CEG6.6. Se ha utilizado internet para realizar tareas relacionadas con la gestién co-
mercial de la empresa.

— CEB6.7. Se han elaborado materiales de comunicacion utilizando el software apropiado.

— CEG6.8. Se han utilizado programas de software que automaticen las tareas comercia-
les, de facturacién electronica y otras tareas administrativas.
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* RA7. Lleva a cabo tareas de dinamizacion del establecimiento comercial, aplicando
técnicas idéneas y utilizando los medios disponibles.

— CE7.1. Se han dispuesto elementos del mobiliario de la tienda de manera que contri-
buyan a conseguir los objetivos comerciales.

— CE7.2. Se han realizado informes que mejoren la fluidez de la circulacion de la cliente-
la por el establecimiento comercial para que permanezcan mas tiempo en su interior.

— CE7.3. Se han colocado las referencias en el lineal siguiendo planogramas de
implantacién y reposicion de productos.

— CE7.4. Se ha analizado la variacion en las ventas que se producen al variar de posi-
cion los productos en el lineal.

— CE7.5. Se han elaborado elementos de carteleria para animar el establecimiento co-
mercial mediante rotulado tradicional o con medios informaticos.

— CE7.6. Se han montado elementos decorativos en el establecimiento comercial, si-
guiendo criterios comerciales, y de seguridad y prevencion de riesgos laborales.

— CE7.7. Se han realizado escaparates acordes al punto comercial y se ha valorado
posteriormente el impacto producido en la clientela.

— CE7.8. Se han realizado acciones promocionales adecuadas a los objetivos comer-
ciales y se han evaluado los resultados obtenidos.

* RA8. Informa y atiende a la clientela, utilizando técnicas de comunicacién idéneas que
contribuyan a mejorar la imagen de la empresa.

— CE8.1. Se ha identificado la organizacion del departamento de atencion a la clientela
de la empresa.

— CE8.2. Se han utilizado los canales de comunicacion adecuados en el proceso de in-
formacion a la clientela.

— CEB8.3. Se ha clasificado la documentacion generada en el proceso de atencion a la
clientela.

— CE8.4. Se han manejado herramientas de gestion de relaciones con la clientela.
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— CE8.5. Se ha identificado la tipologia de la clientela y de las personas usuarias habi-
tuales de la empresa.

— CEB8.6. Se han aplicado técnicas de comunicacion y negociacion en la atencién de
quejas y reclamaciones.

— CE8.7. Se han cumplimentado los documentos generados en la tramitacién de quejas
y reclamaciones.

— CEB8.8. Se han elaborado informes que recojan los principales incidentes, quejas y
reclamaciones, para ser utilizados en el sistema de calidad de la empresa.

1.13.2. Orientaciones pedagodgicas.

Este modulo profesional contribuye a completar las competencias del titulo de técnico
en Actividades Comerciales y los objetivos generales del ciclo, tanto los que se hayan al-
canzado en el centro educativo como los de dificil consecucion en él.

2. Anexo Il.

A) Espacios minimos.

Espacio formativo

Superficie en m?
(30 alumnos/as)

Superficie en m?
(20 alumnos/as)

Grado de utilizaciéon

Aula polivalente. 60 40 53 %
Aula técnico de comercio y marketing. 90 60 44 %
Aula especifico con escaparate exterior. 90 60 3%

* La conselleria con competencias en materia de educacion podra autorizar unidades
para menos de treinta puestos escolares, por lo que sera posible reducir los espacios for-
mativos proporcionalmente al nimero de alumnos y alumnas, tomando como referencia
para la determinacién de las superficies necesarias las cifras indicadas en las columnas
segunda y tercera de la tabla.

* El grado de utilizacién expresa en tanto por ciento la ocupacion en horas del espacio
prevista para la imparticion de las ensefianzas en el centro educativo, por un grupo de
alumnado, respecto de la duracion total de éstas.

* En el margen permitido por el grado de utilizacion, los espacios formativos estableci-
dos pueden ser ocupados por otros grupos de alumnos y alumnas que cursen el mismo u
otros ciclos formativos, u otras etapas educativas.
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* En todo caso, las actividades de aprendizaje asociadas a los espacios formativos (con
la ocupacién expresada por el grado de utilizacién) podran realizarse en superficies utiliza-
das también para otras actividades formativas afines.

B) Equipamientos minimos.

Equipamiento

— Equipos audiovisuales.

— Equipos informaticos instalados en red, con conexion a internet.

— Mobiliario idoneo para cada espacio.

— Dispositivos electronicos de almacenamiento de datos.

— Aplicaciones informaticas de propésito general: mecanografia, procesador de textos, hoja de calculo, base de datos,
presentaciones, correo electrénico, agenda electronica, retoque fotografico, compresores, edicion de video, edicién de
paginas web y antivirus.

— Aplicaciones informaticas de gestion administrativa: paquetes integrados de gestidon de personal, compraventa y
contabilidad.

— Sistemas de tramitacion electronica.

— Aplicaciones informaticas especificas del ciclo: disefio grafico, creacion de documentos en formato pdf y disefio de
encuestas.

— Escaparate interior bajo el conglomerado con panelado de la pared del fondo. Vitrinas de exposicion. Estanterias que
forman dos lineales y pasillo entre ellos.

— Focos de iluminacion de escaparates: verticales, de suelo y de techo.

— Maniquis completos (hombre y mujer). Accesorios: pelucas, ropa y complementos.

— Caja de herramientas.

— Terminal punto de venta (TPV).

— Mobiliario especifico para la simulacion de un establecimiento comercial. Mesas para trabajos de decoracion, pintura,
montaje y corte.

3. Anexo lll.

A) Especialidades del profesorado con atribucion docente en los médulos profesionales
del ciclo formativo de grado medio de Actividades Comerciales.

Médulo profesional Especialidad del profesorado Cuerpo

- MP0156. Inglés. Inglés. Catedraticos/as de ensefianza secunfiarla.
Profesorado de ensefianza secundaria.

» MP1226. Marketing en la actividad o L . Catedraticos/as de ensefianza secundaria.

) Organizacion y Gestion Comercial. ~ )
comercial. Profesorado de ensefianza secundaria.
* MP1227. Gestion de un pequefio N i . Catedraticos/as de ensefianza secundaria.
) Organizacion y Gestion Comercial. ~ )

comercio. Profesorado de ensefianza secundaria.

* MP1228. Técnicas de almacén. Procesos Comerciales. Profesp rado técnico de formacion
profesional.

* MP1229. Gestién de compras. Procesos Comerciales. Profesp rado técnico de formacion
profesional.

* MP1230. Venta técnica. Organizacion y Gestion Comercial. Catedraticos/as de ensenanza secun'darla.
Profesorado de ensefianza secundaria.

* MP1231. Dinamizacion del punto . Profesorado técnico de formacién

Procesos Comerciales. )

de venta. profesional.

* MP1232. Procesos de venta. Organizacion y Gestion Comercial. Catedraticos/as de ensenanza secun'darla.
Profesorado de ensefianza secundaria.

» MP1233. Aplicaciones informaticas . Profesorado técnico de formacion

- Procesos Comerciales. )
para el comercio. profesional.
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Médulo profesional Especialidad del profesorado Cuerpo
* MP1234. Servicios de atencion . Profesorado técnico de formacion
) Procesos Comerciales. )
comercial. profesional.
. - . Profesorado técnico de formacion
* MP1235. Comercio electrénico. Procesos Comerciales. )
profesional.
* MP1236. Formacién y orientacion Catedraticos/as de ensefianza secundaria.

Formacion y Orientacion Laboral.

laboral. Profesorado de ensefianza secundaria.

B) Titulaciones equivalentes a efectos de docencia.

Cuerpos Especialidades Titulaciones

— Diplomado/a en Ciencias Empresariales.
— Diplomado/a en Relaciones Laborales

Formacion y Orientacion — Diplomado/a en Trabajo Social.

Laboral. — Diplomado/a en Educacién Social.
» Profesorado de ensefianza — Diplomado/a en Gestion y Administraciéon
secundaria. Publica.

Organizacién y Gestion

. — Diplomado/a en Ciencias Empresariales.
Comercial.

C) Titulaciones requeridas para la imparticién de los médulos profesionales que confor-
man el titulo para los centros de titularidad privada y de otras administraciones distintas de
la educativa, y orientaciones para la Administracion educativa.

Médulos profesionales Titulaciones

* MP0156. Inglés.

*» MP1226. Marketing en la actividad comercial.
*» MP1227. Gestién de un pequefio comercio.

» MP1230. Venta técnica.

* MP1232. Procesos de venta.

* MP1236. Formacion y orientacion laboral.

« Licenciado/a, ingeniero/a, arquitecto/a o el titulo de grado
correspondiente, u otros titulos equivalentes a efectos de
docencia.

* MP1228. Técnicas de almacén.

* MP1229. Gestién de compras.

*+ MP1231. Dinamizacion del punto de venta.

» MP1233. Aplicaciones informaticas para el comercio.
* MP1234. Servicios de atencién comercial.

* MP1235. Comercio electrénico.

« Licenciado/a, ingeniero/a, arquitecto/a o el titulo de grado
correspondiente, u otros titulos equivalentes.

« Diplomado/a, ingeniero/a técnico/a o arquitecto/a
técnico/a, o el titulo de grado correspondiente, u otros titulos
equivalentes.

4. Anexo |V.

Convalidaciones entre modulos profesionales de titulos establecidos al amparo de la
Ley organica 1/1990 (LOGSE) y los establecidos en el titulo de técnico en Actividades Co-
merciales al amparo de la Ley organica 2/2006.

Médulos profesionales incluidos en los ciclos formativos Médulos profesionales del ciclo formativo (LOE):
establecidos en la LOGSE Actividades Comerciales

» Administracion y gestion de un pequefio establecimiento

) * MP1227. Gestién de un pequefio comercio.
comercial.

» Operaciones de almacenaje. * MP1228. Técnicas de almacén.
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Méddulos profesionales incluidos en los ciclos formativos Médulos profesionales del ciclo formativo (LOE):
establecidos en la LOGSE Actividades Comerciales
* Animacién del punto de venta. » MP1231. Dinamizacion del punto de venta.
» Operaciones de venta. * MP1232. Procesos de venta.
. Forma.clon en centro de trabajo del titulo de Técnico en - MP1237. Formacién en centros de trabajo.
Comercio.
5. Anexo V.

A) Correspondencia de las unidades de competencia acreditadas con arreglo a lo esta-
blecido en el articulo 8 de la Ley organica 5/2002, de 19 de junio, con los médulos profe-
sionales para su convalidacion.

Unidades de competencia acreditadas Médulos profesionales convalidables

» UC2104_2: impulsar y gestionar un pequefio comercio de

calidad. * MP1227. Gestiéon de un pequefio comercio.

» UC1015_2: gestionar y coordinar las operaciones del

almacén « MP1228. Técnicas de almacén.

» UC2106_2: garantizar la capacidad de respuesta y

= . ) * MP1229. Gestiéon de compras.
abastecimiento del pequefio comercio.

» UC0811_2: realizar la venta y la difusion de

productos inmobiliarios a través de distintos canales de
comercializacion.

» UC0240_2: realizar las operaciones auxiliares a la venta.

« MP1230. Venta técnica.

» UC2105_2: organizar y animar el punto de venta de un

pequefio comercio * MP1231. Dinamizacion del punto de venta.

» UC0239_2: realizar la venta de productos y/o servicios a

. . N « MP1232. Procesos de venta.
través de diferentes canales de comercializacion.

+ UC0241_2: ejecutar las acciones del servicio de atencion

. . - * MP1234. Servicios de atencion comercial.
ala clientela y a las personas consumidoras y usuarias.

Nota: las personas matriculadas en el ciclo formativo de grado medio de Actividades
comerciales que tengan acreditadas todas las unidades de competencia incluidas en el
titulo, de acuerdo con el procedimiento establecido en el Real decreto 1224/2009, de reco-
nocimiento de las competencias profesionales adquiridas por experiencia laboral, tendran
convalidado el modulo profesional «MP1233. Aplicaciones informaticas para el comercio».

B) Correspondencia de los médulos profesionales con las unidades de competencia
para su acreditacion.

Médulos profesionales superados Unidades de competencia acreditables

+ UC2104_2: impulsar y gestionar un pequefio comercio de

* MP1227. Gestién de un pequefio comercio. calidad.

+ UC1015_2: gestionar y coordinar las operaciones del

* MP1228. Técnicas de almacén. .
almacén.

+ UC2106_2: garantizar la capacidad de respuesta y

* MP1229. Gestién de compras. = . .
abastecimiento del pequefio comercio.
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Médulos profesionales superados Unidades de competencia acreditables

» UC0811_2: realizar la venta y la difusion de

productos inmobiliarios a través de distintos canales de
comercializacion.

« UC0240_2: Realizar las operaciones auxiliares a la venta.

* MP1230. Venta técnica.

+ UC2105_2: organizar y animar el punto de venta de un

* MP1231. Dinamizacién del punto de venta. - .
pequeiio comercio.

« UC0239_2: realizar la venta de productos y/o servicios a

* MP1232. Procesos de venta. . . N
través de diferentes canales de comercializacion.

» UC0241_2: ejecutar las acciones del servicio de atencion a

» MP1234. Servicios de atencion comercial. . ) :
la clientela y a las personas consumidoras y usuarias.

6. Anexo VI.

Organizacioén de los médulos profesionales del ciclo formativo de grado medio de Activi-
dades Comerciales para el régimen comun.

Curso Médulo Duracién Especialidad del profesorado
1° * MP0156. Inglés. 160 Inglés.
1° * MP1226. Marketing en la actividad comercial. 160 Organizacion y Gestion Comercial.
1° * MP1229. Gestién de compras. 80 Procesos Comerciales.
1° * MP1231. Dinamizacién del punto de venta. 160 Procesos Comerciales.
1° * MP1232. Procesos de venta. 160 Organizacion y Gestion Comercial.
1° » MP1233. Aplicaciones informaticas para el comercio. 133 Procesos Comerciales.
1° * MP1236. Formacion y orientacion laboral. 107 Formacion y Orientacion Laboral.
o
=
2° *+ MP1227. Gestién de un pequefio comercio. 174 Organizacion y Gestion Comercial.
2° » MP1228. Técnicas de almacén. 123 Procesos Comerciales.
2° * MP1230. Venta técnica. 123 Organizacion y Gestion Comercial.
2° * MP1234. Servicios de atencion comercial. 87 Procesos Comerciales.
2° » MP1235. Comercio electrénico. 123 Procesos Comerciales.
o
T("th'Ez) 630
2° * MP1237. Formacioén en centros de trabajo. 410
7. Anexo VII.

Organizacién de los médulos profesionales en unidades formativas de menor duracion.

Médulo profesional Unidades formativas Duracién
* MP1227_12. Plan de creacion de un comercio. 104
* MP1227. Gestién de un pequefio comercio.
* MP1227_22. Gestion y contabilidad de un comercio. 70
* MP1230_13. Venta técnica de productos y servicios. 63
* MP1230. Venta técnica * MP1230_23. Venta técnica de inmuebles. 30
* MP1230_33. Telemarketing. 30
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Médulo profesional Unidades formativas Duracién
* MP1231_12. Organizacién de la superficie comercial y 110
« MP1231. Dinamizacion del punto de venta. | merchandising.
* MP1231_22. Rotulado, carteleria y escaparatismo. 50
* MP1232_12. Calculo comercial y medios de pago y cobro. 50
* MP1232. Procesos de venta.
* MP1232_22. Desarrollo del proceso de venta. 110
o . ) * MP1233_12. Aplicaciones informaticas de propésito general. 50
» MP1233. Aplicaciones informaticas para el — - — -
comercio. . MP12§3_22. Aplicaciones informaticas habituales en el 83
comercio.
* MP1235_12. Comunicacion, promocion y redes sociales. 80
* MP1235. Comercio electrénico.
* MP1235_22. Venta en linea. 43
* MP1236_12. Prevencion de riesgos laborales. 45
* MP1236. Formacion y orientacion laboral. « MP1236_22. Equipos de trabajo, derecho del trabajo y de la 62
Seguridad Social, y busqueda de empleo.

)
N
=
Q
5]
o
X
=]
=
>
Q
<
>
()
©
o)
X
3]
<
o2
<
o))
©
o
3}
4
[o)
5]
Q
]
o}
Q
L
>
(®)

XUNTA

ai»

+ + +

+&+

+X+ DE GALICIA ISSN1130-9229  Deposito legal C.494-1998  http://www.xunta.es/diario-oficial-galicia




		2016-05-06T16:35:36+0200




