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de Tecnic o Tecnica Superior en Gestio de Vendes i Espais
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PREAMBUL

L’Estatut d’ Autonomia de la Comunitat Valenciana estableix, en
I’article 53, que és de competéncia exclusiva de la Generalitat la regu-
laci6 i administracié de I’ensenyament en tota la seua extensio, nivells
i graus, modalitats i especialitats, en I’ambit de les seues competencies,
sense perjudici del que disposen ’article vint-i-set de la Constitucio
Espanyola i les lleis organiques que, d’acord amb 1’apartat u del seu
article huitanta-u, la despleguen.

Una vegada aprovat i publicat en el Boletin Oficial del Estado el
Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre, pel qual s’estableix el titol
de Tecnic o Técnica Superior en Gestié de Vendes i Espais Comercials
i se’n fixen els ensenyaments minims, els continguts basics del qual
representen el 55 per cent de la duracio total del curriculum d’aquest
cicle formatiu, establit en 2.000 hores, en virtut del que disposa I’ar-
ticle 10 apartats 1 i 2 de la Llei organica 5/2002, de 19 de juny, de
les Qualificacions i de la Formaci6 Professional, en els articles 6.2,
6.3,39.4139.6 de la Llei organica 2/2006, de 3 de maig, d’Educacio
(LOE), i en el capitol I del titol I del Reial decret 1147/2011, de 29 de
juliol, pel qual s’estableix I’ordenaci6 de la Formacié Professional del
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PREAMBULO

El Estatut d’ Autonomia de la Comunitat Valenciana, establece en su
articulo 53 que es de competencia exclusiva de la Generalitat la regu-
lacion y administracion de la ensefianza en toda su extension, niveles y
grados, modalidades y especialidades, en el &mbito de sus competen-
cias, sin perjuicio de lo dispuesto en el articulo veintisiete de la Consti-
tucion Espailola y en las leyes organicas que, conforme al apartado uno
de su articulo ochenta y uno, la desarrollen.

Una vez aprobado y publicado en el Boletin Oficial del Estado el
Real decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece
el titulo de Técnico o Técnica Superior en Gestion de Ventas y Espa-
cios Comerciales y se fijan sus enseflanzas minimas, cuyos contenidos
basicos representan el 55 por ciento de la duracion total del curriculo
de este ciclo formativo, establecida en 2000 horas, en virtud de lo dis-
puesto en el articulo 10 apartados 1 y 2 de la Ley organica 5/2002, de
19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion Profesional, en
los articulos 6.2, 6.3, 39.4 y 39.6 de la Ley organica 2/2006, de 3 de
mayo, de Educacion (LOE), y en el Capitulo I del Titulo I del Real
decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion
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sistema educatiu, és procedent, tenint en compte els aspectes definits
en la normativa anteriorment esmentada, establir el curriculum complet
d’aquests nous ensenyaments de Formacio Professional inicial vinculats
al titol esmentat en I’ambit d’aquesta comunitat autdnoma, i ampliar i
contextualitzar els continguts dels moduls professionals i respectar el
perfil professional d’aquell.

En la definicié d’aquest curriculum s’han tingut en compte les
caracteristiques educatives, aixi com les socioproductives i laborals, de
la Comunitat Valenciana a fi de donar resposta a les necessitats gene-
rals de qualificacid dels recursos humans per a la seua incorporacié a
I’estructura productiva de la Comunitat Valenciana, sense cap perjudici
a la mobilitat de I’alumnat.

S’ha prestat especial atencio a les arees prioritaries definides per
la disposicié addicional tercera de la Llei organica 5/2002, de 19 de
juny, de les Qualificacions i de la Formaci6 Professional, per mitja de
la definicié de continguts de prevencid de riscos laborals, que permeten
que tot I’alumnat puga obtindre el certificat de Tecnic/a en Prevencid
de Riscos Laborals, nivell basic, expedit d’acord amb el que disposa el
Reial decret 39/1997, de 17 de gener, pel qual s’aprova el Reglament
dels Serveis de Prevencid, i incorporant en el curriculum formaci6 en la
llengua anglesa per a facilitar la seua mobilitat professional a qualsevol
pais europeu.

Aquest curriculum requereix una posterior concrecié en les progra-
macions que 1’equip docent ha d’elaborar, les quals han d’incorporar el
disseny d’activitats d’aprenentatge i el desenvolupament d’actuacions
flexibles que, en el marc de la normativa que regula 1’organitzacié dels
centres, possibiliten adequacions particulars del curriculum en cada
centre docent d’acord amb els recursos disponibles, sense que en cap
cas supose la supressio d’objectius que afecten la competéncia general
del titol.

Aquesta disposici6 esta inclosa en el Pla normatiu de 1’ Administra-
ci6 de la Generalitat per a 2017.

Fent s de les competéncies de 1’article 53 de I’Estatut d’ Autono-
mia de la Comunitat Valenciana, oit el Consell Valencia de Formacio
Professional, consultats els agents socials, a proposta del conseller
d’Educacio, Investigacio, Cultura i Esport, conforme el Consell Juridic
Consultiu de la Comunitat Valenciana, i amb la deliberaci6 previa del
Consell en la reunio del 6 d’octubre de 2017,

DECRETE

Article 1. Objecte i ambit d’aplicacio

1. Aquest decret té per objecte establir el curriculum del cicle for-
matiu de grau superior vinculat al titol de Técnic o Técnica Superior en
Gesti6 de Vendes i Espais Comercials, tenint en compte les caracteristi-
ques socioproductives, laborals i educatives de la Comunitat Valencia-
na. A aquests efectes, la identificacio del titol, el perfil professional que
ve indicat per la competéncia general, les competéncies professionals,
personals i socials i la relacio de qualificacions i, si és el cas, les unitats
de competéncia del Cataleg Nacional de Qualificacions Professionals,
aixi com I’entorn professional i la prospectiva del titol en el sector o
sectors sOn els que es defineixen en el titol de Tecnic o Teécnica Superior
en Gestio de Vendes i Espais Comercials, determinat en el Reial decret
1573/2011, de 4 de novembre, pel qual s’estableix el titol esmentat i els
seus ensenyaments minims.

2. El que disposa aquest decret s’aplicara en els centres docents que
desenvolupen els ensenyaments del cicle formatiu de grau superior de
Técnic/a Superior en Gestié de Vendes i Espais Comercials, ubicats en
I’ambit territorial de la Comunitat Valenciana.

Article 2. Curriculum

1. La duraci6 total del curriculum d’aquest cicle formatiu, inclo-
ent-hi tant la carrega lectiva dels seus moduls professionals com la car-
rega lectiva reservada per a la docéncia en angles, és de 2.000 hores.

2. Els seus objectius generals, els moduls professionals i els objec-
tius d’aquests moduls professionals, indicats en termes de resultats
d’aprenentatge i els seus criteris d’avaluaci6, aixi com les orientaci-
ons pedagogiques, son els que s’estableixen per a cadascun en el Reial
decret 1573/2011, de 4 de novembre.

de la Formacion Profesional del sistema educativo, procede, teniendo en
cuenta los aspectos definidos en la normativa anteriormente citada, esta-
blecer el curriculo completo de estas nuevas ensefianzas de Formacion
Profesional inicial vinculadas al titulo mencionado en el ambito de esta
comunidad auténoma, ampliando y contextualizando los contenidos de
los médulos profesionales, respetando el perfil profesional del mismo.

En la definicion de este curriculo se han tenido en cuenta las carac-
teristicas educativas, asi como las socioproductivas y laborales, de la
Comunitat Valenciana con el fin de dar respuesta a las necesidades
generales de cualificacion de los recursos humanos para su incorpora-
cidn a la estructura productiva de la Comunitat Valenciana, sin perjuicio
alguno a la movilidad del alumnado.

Se ha prestado especial atencion a las areas prioritarias definidas
por la disposicion adicional tercera de la Ley orgéanica 5/2002, de 19 de
junio, de las Cualificaciones y de la Formacion Profesional mediante la
definicion de contenidos de prevencion de riesgos laborales, que per-
mitan que todo el alumnado pueda obtener el certificado de Técnico/a
en Prevencion de Riesgos Laborales, nivel basico, expedido de acuerdo
con lo dispuesto en el Real decreto 39/1997, de 17 de enero, por el que
se aprueba el Reglamento de los Servicios de Prevencion, e incorpo-
rando en el curriculo formacion en la lengua inglesa para facilitar su
movilidad profesional a cualquier pais europeo.

Este curriculo requiere una posterior concrecion en las programa-
ciones que el equipo docente ha de elaborar, las cuales han de incorpo-
rar el disefio de actividades de aprendizaje y el desarrollo de actuaciones
flexibles que, en el marco de la normativa que regula la organizacion
de los centros, posibiliten adecuaciones particulares del curriculo en
cada centro docente de acuerdo con los recursos disponibles, sin que en
ningun caso suponga la supresion de objetivos que afecten a la compe-
tencia general del titulo.

Esta disposicion esta incluida en el Plan normativo de la Adminis-
tracion de la Generalitat para 2017.

En uso de las competencias del articulo 53 del Estatut d’ Autonomia
de la Comunitat Valenciana, oido el Consejo Valenciano de Formacion
Profesional, consultados los agentes sociales, a propuesta del conseller
de Educacion, Investigacion, Cultura y Deporte, conforme con el Con-
sell Juridic Consultiu de la Comunitat Valenciana, y previa deliberacion
del Consell, en la reunion del 6 de octubre de 2017,

DECRETO

Articulo 1. Objeto y ambito de aplicacion

1. El presente decreto tiene por objeto establecer el curriculo del
ciclo formativo de grado superior vinculado al titulo de Técnico o Téc-
nica Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales, teniendo
en cuenta las caracteristicas socioproductivas, laborales y educativas
de la Comunitat Valenciana. A estos efectos, la identificacion del titulo,
el perfil profesional que viene expresado por la competencia general,
las competencias profesionales, personales y sociales y la relacion de
cualificaciones y, en su caso, las unidades de competencia del Catalogo
Nacional de Cualificaciones Profesionales, asi como el entorno profe-
sional y la prospectiva del titulo en el sector o sectores son los que se
definen en el titulo de Técnico o Técnica Superior en Gestion de Ventas
y Espacios Comerciales, determinado en el Real decreto 1573/2011,
de 4 de noviembre, por el que se establece el mencionado titulo y sus
enseflanzas minimas.

2. Lo dispuesto en este decreto sera de aplicacion en los centros
docentes que desarrollen las ensefianzas del ciclo formativo de grado
superior de Técnico/a Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comer-
ciales, ubicados en el ambito territorial de la Comunitat Valenciana.

Articulo 2. Curriculo

1. La duracion total del curriculo de este ciclo formativo, incluida
tanto la carga lectiva de sus modulos profesionales como la carga lectiva
reservada para la docencia en inglés, es de 2.000 horas.

2. Sus objetivos generales, los modulos profesionales y los objetivos
de dichos modulos profesionales, expresados en términos de resultados
de aprendizaje y sus criterios de evaluacion, asi como las orientaciones
pedagdgicas, son los que se establecen para cada uno de ellos en el Real
decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.
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3. Els continguts i la carrega lectiva completa d’aquests moduls
professionals s’estableixen en I’annex I d’aquest decret.

Article 3. Organitzacio i distribucio horaria

La imparticié dels moduls professionals d’aquest cicle formatiu,
quan s’oferisca en régim presencial ordinari, s’organitzara en dos cursos
academics. La seqiienciacio en cada curs academic, la seua carrega lec-
tiva completa i la distribucio horaria setmanal es concreten en 1’annex
II d’aquest decret.

Article 4. Moduls professionals: Formacio en centres de treball i Pro-
Jecte de gestio de vendes i espais comercials

1. El modul professional de formacié en centres de treball es realit-
zara, amb caracter general, en el tercer trimestre del segon curs.

2. El modul professional de projecte de gestié de vendes i espais
comercials, consistira en la realitzacié individual d’un projecte de carac-
ter integrador i complementari de la resta dels moduls professionals que
componen el cicle formatiu, que es presentara i es defendra davant d’un
tribunal format per professorat de 1’equip docent del cicle formatiu. Es
desenvolupara, amb caracter general, durant I’altim trimestre del segon
curs, i podra coincidir amb la realitzaci6é del modul professional de for-
macio en centres de treball. El desenvolupament i seguiment d’aquest
modul haura de compaginar la tutoria individual i col-lectiva, i la seua
avaluacid, per ser de caracter integrador i complementari de la resta
dels moduls que componen el cicle formatiu, quedara condicionada a
I’avaluacio positiva d’aquests.

Article 5. Espais i equipament

1. Els espais minims que han de reunir els centres educatius per a
permetre el desenvolupament dels ensenyaments d’aquest cicle forma-
tiu, complint la normativa sobre prevencio de riscos laborals, aixi com
la normativa sobre seguretat i salut en el lloc de treball, son els establert
en I’annex V d’aquest decret.

2. Els espais formatius establerts poden ser ocupats per diferents
grups d’alumnat que cursen el mateix o altres cicles formatius o eta-
pes educatives, i no necessariament s’han de diferenciar per mitja de
tancaments.

3. L’equipament, a més de ser el necessari i suficient per a garantir
’adquisicio dels resultats d’aprenentatge i la qualitat de 1’ensenyament
a I’alumnat segons el sistema de qualitat adoptat, haura de complir les
condicions segiients:

a) Els equips, maquines i material analeg que s’empre disposaran
de la instal-lacié necessaria perque funcionen correctament, i compliran
les normes de seguretat i de prevencio6 de riscos i totes les altres que
siguen aplicables.

b) La seua quantitat i caracteristiques hauran d’estar en funci6 del
nombre d’alumnes i permetre 1’adquisicio dels resultats d’aprenentatge,
tenint en compte els criteris d’avaluaci6 i els continguts que s’inclouen
en cada un dels moduls professionals que s’impartisquen en els espais
mencionats.

Article 6. Professorat

1. Els aspectes referents a les especialitats del professorat amb atri-
bucid docent en els moduls professionals del cicle formatiu de grau
superior Técnic/a Superior en Gestié de Vendes i Espais Comercials
indicats en el punt 2 de I’article 2 d’aquest decret segons el que preveu
la normativa estatal de caracter basic, son els establerts actualment en
I’annex I1I A) del Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre, i en I’an-
nex [II d’aquest decret es determinen les especialitats i, si és el cas, els
requisits de formacié inicial del professorat amb atribucié docent en el
modul professional d’anglés técnic inclos en ’article 7.

2. A fi de garantir la qualitat d’aquests ensenyaments, per a poder
impartir els moduls professionals que conformen el cicle formatiu, el
professorat dels centres docents no pertanyents a 1’ Administracio Edu-
cativa ubicats en 1I’ambit territorial de la Comunitat haura de posseir la
corresponent titulacio académica que es concreta en ’annex VI d’aquest
decret, i a més acreditar la formacié pedagogica i didactica a queé fa
referéncia I’article 100.2 de la LOE. La titulacié académica universitaria
requerida s’adaptara a la seua equivaléncia de grau/master universitari.

3. Los contenidos y la carga lectiva completa de estos modulos pro-
fesionales se establecen en el anexo I del presente decreto.

Articulo 3. Organizacion y distribucion horaria

La imparticion de los modulos profesionales de este ciclo formati-
vo, cuando se oferte en régimen presencial ordinario, se organizara en
dos cursos académicos. La secuenciacion en cada curso académico, su
carga lectiva completa y la distribucion horaria semanal se concretan en
el anexo II del presente decreto.

Articulo 4. Modulos profesionales: Formacion en centros de trabajo y
Proyecto de gestion de ventas y espacios comerciales

1. El médulo profesional de formacién en centros de trabajo, se
realizara con caracter general, en el tercer trimestre del segundo curso.

2. El moédulo profesional de proyecto de gestion de ventas y espa-
cios comerciales, consistira en la realizacion individual de un proyecto
de caracter integrador y complementario del resto de los modulos pro-
fesionales que componen el ciclo formativo, que se presentara y defen-
derd, ante un tribunal formado por profesorado del equipo docente del
ciclo formativo. Se desarrollara con caracter general, durante el ultimo
trimestre del segundo curso, pudiendo coincidir con la realizacion del
modulo profesional de formacion en centros de trabajo. El desarrollo y
seguimiento de este modulo debera compaginar la tutoria individual y
colectiva y su evaluacion, por ser de caracter integrador y complemen-
tario del resto de los modulos que componen el ciclo formativo, quedara
condicionada a la evaluacion positiva de estos.

Articulo 5. Espacios y equipamiento

1. Los espacios minimos que deben reunir los centros educativos
para permitir el desarrollo de las ensefianzas de este ciclo formativo,
cumpliendo con la normativa sobre prevencion de riesgos laborales, asi
como la normativa sobre seguridad y salud en el puesto de trabajo son
los establecidos en el anexo V de este decreto.

2. Los espacios formativos establecidos pueden ser ocupados por
diferentes grupos de alumnado que cursen el mismo u otros ciclos for-
mativos, o etapas educativas y no necesariamente deben diferenciarse
mediante cerramientos.

3. El equipamiento, ademas de ser el necesario y suficiente para
garantizar la adquisicion de los resultados de aprendizaje y la calidad de
la ensefianza al alumnado segun el sistema de calidad adoptado, debera
cumplir las siguientes condiciones:

a) Los equipos, maquinas y material analogo que se emplee dis-
pondran de la instalacion necesaria para su correcto funcionamiento y
cumpliran con las normas de seguridad y prevencion de riesgos y con
cuantas otras sean de aplicacion.

b) Su cantidad y caracteristicas debera estar en funcion del nimero
de alumnos y alumnas y permitir la adquisicion de los resultados de
aprendizaje, teniendo en cuenta los criterios de evaluacion y los conte-
nidos que se incluyen en cada uno de los modulos profesionales que se
impartan en los referidos espacios.

Articulo 6. Profesorado

1. Los aspectos referentes a las especialidades del profesorado con
atribucion docente en los moédulos profesionales del ciclo formativo
de grado superior Técnico/a Superior en Gestion de Ventas y Espacios
Comerciales indicados en el punto 2 del articulo 2 del presente decreto
segun lo previsto en la normativa estatal de caracter basico, son los
establecidos actualmente en el anexo I1I A) del Real decreto 1573/2011,
de 4 de noviembre, y en el anexo III del presente decreto se determinan
las especialidades y, en su caso, los requisitos de formacion inicial del
profesorado con atribucion docente en el modulo profesional de Inglés
técnico incluido en el articulo 7.

2. Con el fin de garantizar la calidad de estas ensefianzas, para poder
impartir los mdédulos profesionales que conforman el ciclo formativo,
el profesorado de los centros docentes no pertenecientes a la Adminis-
tracion Educativa, ubicados en el ambito territorial de la Comunitat,
deberan poseer la correspondiente titulacion académica que se concreta
en el anexo VI del presente decreto y ademas acreditar la formacion
pedagodgica y didactica a la que hace referencia el articulo 100.2 de la
LOE. La titulacion académica universitaria requerida se adaptara a su
equivalencia de grado/master universitario.
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Article 7. Docencia en angleés

1. A fi que I’alumnat conega la llengua anglesa, en els seus vessants
oral i escrit, que li permeta resoldre situacions que impliquen la pro-
duccid i comprensi6 de textos relacionats amb la professio, coneixer els
avangos d’uns altres paisos, realitzar propostes d’innovacié en el seu
ambit professional i facilitar la seua mobilitat a qualsevol pais europeu,
el curriculum d’aquest cicle formatiu la incorpora de manera integrada
en dos moduls professionals entre els que componen la totalitat del cicle
formatiu.

2. Aquests moduls seran impartits de manera voluntaria pel profes-
sorat que hi tinga atribuci6 docent que, a més, posseisca 1’habilitacio
lingiiistica en anglés d’acord amb la normativa aplicable a la Comunitat
Valenciana. A fi de garantir que ’ensenyament en angles s’ impartisca
en els dos cursos académics del cicle formatiu de manera continuada, es
triaran moduls professionals dels dos cursos, i els moduls susceptibles
de ser impartits en llengua anglesa son els relacionats amb les unitats de
competencia incloses en el titol.

3. Com a conseqii¢ncia de la major complexitat que suposa la trans-
missio i recepcié d’ensenyaments en una llengua diferent de la materna,
els moduls professionals impartits en llengua anglesa incrementaran
la seua carrega horaria lectiva en tres hores setmanals per al modul
que s’impartisca en el primer curs i dos hores per al que es desenvo-
lupe durant el segon curs. A més, el professorat que impartisca aquests
moduls professionals tindra assignades en el seu horari individual tres
hores setmanals de les complementaries al servei del centre per a la
seua preparacio.

4. Sino es compleixen les condicions anteriorment indicades, amb
caracter excepcional 1 de manera transitoria, els centres autoritzats per a
impartir el cicle formatiu, en el marc general del seu projecte educatiu,
concretaran i desenvoluparan el curriculum del cicle formatiu augmen-
tant en tres hores setmanals la carrega horaria del modul professional
179. Anglés i inclouran un modul d’anglés técnic en el segon curs la
llengua vehicular del qual sera I’anglés, amb una carrega horaria de
dos hores setmanals. El curriculum d’aquest modul d’anglés técnic es
concreta en I’annex IV.

Article 8. Autonomia dels centres

Els centres educatius disposaran, de conformitat amb la normativa
aplicable en cada cas, de la necessaria autonomia pedagogica, d’organit-
zaciod i de gestid econdmica per al desenvolupament dels ensenyaments
i la seua adaptacio a les caracteristiques concretes de 1’entorn socioeco-
nomic, cultural i professional.

En el marc general del projecte educatiu, i depenent de les caracte-
ristiques del seu entorn productiu, els centres autoritzats per a impartir
el cicle formatiu concretaran i desenvoluparan el curriculum per mitja
de I’elaboraci6 del projecte curricular del cicle formatiu i de les pro-
gramacions didactiques de cada un dels seus moduls professionals, en
els termes establerts en aquest decret, potenciant o creant la cultura de
prevenci6 de riscos laborals en els espais on s’impartisquen els diferents
moduls professionals, aixi com una cultura de respecte ambiental, tre-
ball de qualitat realitzat d’acord amb les normes de qualitat, creativitat,
innovacio i igualtat de géneres.

La conselleria amb competéncies en aquests ensenyaments de For-
macio Professional afavorira I’elaboracio de projectes d’innovacio, aixi
com de models de programaci6 docent i de materials didactics que faci-
liten al professorat el desenvolupament del curriculum.

Els centres, en ’exercici de la seua autonomia, podran adoptar
experimentacions, plans de treball, formes d’organitzacié o ampliacio
de I’horari escolar en els termes que establisca la conselleria amb com-
peteéncies en aquests ensenyaments de Formacié Professional, sense
que, en cap cas, s’imposen aportacions a 1’alumnat ni exigencies per
a aquella.

Article 9. Requisits dels centres per a impartir aquests ensenyaments

Tots els centres de titularitat publica o privada ubicats en 1’ambit
territorial de la Comunitat Valenciana que oferisquen ensenyaments
conduents a I’obtenci6 del titol de Teécnic o Técnica Superior en Ges-
tid de Vendes i Espais Comercials, s’ajustaran al que estableix la Llei
organica 2/2006, de 3 de maig, d’Educacio, i en les normes que la des-
pleguen i, en tot cas, hauran de complir els requisits que s’estableixen
en I’article 46 del Reial decret 1147/2011, de 29 de juliol, a més del que

Articulo 7. Docencia en inglés

1. Con el fin de que el alumnado conozca la lengua inglesa, en
sus vertientes oral y escrita, que le permita resolver situaciones que
impliquen la produccién y comprension de textos relacionados con la
profesion, conocer los avances de otros paises, realizar propuestas de
innovacion en su ambito profesional y facilitar su movilidad a cualquier
pais europeo, el curriculo de este ciclo formativo incorpora la lengua
inglesa de forma integrada en dos mddulos profesionales de entre los
que componen la totalidad del ciclo formativo.

2. Estos modulos se impartiran de forma voluntaria por el profe-
sorado con atribucidon docente en los mismos que, ademas, posea la
habilitacion lingiiistica en inglés de acuerdo con la normativa aplicable
en la Comunitat Valenciana. Al objeto de garantizar que la enseflanza
en inglés se imparta en los dos cursos académicos del ciclo formativo
de forma continuada se elegiran médulos profesionales de ambos cursos
y los moédulos susceptibles de ser impartidos en lengua inglesa son los
relacionados con las unidades de competencia incluidas en el titulo.

3. Como consecuencia de la mayor complejidad que supone la trans-
mision y recepcion de enseflanzas en una lengua diferente a la materna,
los médulos profesionales impartidos en lengua inglesa incrementaran
su carga horaria lectiva, en tres horas semanales para el modulo que se
imparta en el primer curso y dos horas para el que se desarrolle durante
el segundo curso. Ademas, el profesorado que imparta dichos modulos
profesionales tendra asignadas en su horario individual, tres horas sema-
nales de las complementarias al servicio del centro para su preparacion.

4. Si no se cumplen las condiciones anteriormente indicadas, con
caracter excepcional y de forma transitoria, los centros autorizados para
impartir el ciclo formativo, en el marco general de su proyecto educati-
vo, concretaran y desarrollaran el curriculo del ciclo formativo aumen-
tando en tres horas semanales la carga horaria del modulo profesional
179. Inglés e incluyendo un médulo de Inglés técnico en el segundo
curso cuya lengua vehicular sera el inglés, con una carga horaria de
dos horas semanales. El curriculo de este médulo de Inglés técnico se
concreta en el anexo IV.

Articulo 8. Autonomia de los centros

Los centros educativos dispondran, de acuerdo con la legislacion
aplicable en cada caso, de la necesaria autonomia pedagogica, de orga-
nizacion y de gestion econdmica para el desarrollo de las ensefianzas y
su adaptacion a las caracteristicas concretas del entorno socioecondémi-
co, cultural y profesional.

En el marco general del proyecto educativo y en funcion de las
caracteristicas de su entorno productivo, los centros autorizados para
impartir el ciclo formativo concretaran y desarrollaran el curriculo
mediante la elaboracion del proyecto curricular del ciclo formativo y de
las programaciones didacticas de cada uno de sus modulos profesiona-
les, en los términos establecidos en este decreto, potenciando o creando
la cultura de prevencion de riesgos laborales en los espacios donde se
impartan los diferentes modulos profesionales, asi como una cultura de
respeto ambiental, trabajo de calidad realizado conforme a las normas
de calidad, creatividad, innovacion e igualdad de géneros.

La conselleria con competencias en estas enseflanzas de Formacion
Profesional favorecera la elaboracion de proyectos de innovacion, asi
como de modelos de programacion docente y de materiales didacticos,
que faciliten al profesorado el desarrollo del curriculo.

Los centros, en el ejercicio de su autonomia, podran adoptar expe-
rimentaciones, planes de trabajo, formas de organizacioén o ampliaciéon
del horario escolar en los términos que establezca la conselleria con
competencias en estas enseflanzas de Formacion Profesional, sin que,
en ningln caso, se impongan aportaciones al alumnado ni exigencias
para la misma.

Articulo 9. Requisitos de los centros para impartir estas ensefianzas

Todos los centros de titularidad publica o privada ubicados en el
ambito territorial de la Comunitat Valenciana que ofrezcan enseflanzas
conducentes a la obtencion del titulo de Técnico o Técnica Superior en
Gestion de Ventas y Espacios Comerciales, se ajustaran a lo establecido
en la Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion, y en las normas
que la desarrollen y, en todo caso, deberan cumplir los requisitos que
se establecen en el articulo 46 del Real decreto 1147/2011, de 29 de
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estableix el Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre i normes que el
desenvolupen.

Article 10. Avaluacio, promocio i acreditacio

Per a I’avaluacid, promocio i acreditacio de la formacio establerta
en aquest decret caldra ajustar-se a les normes que expressament dicte
la Conselleria amb competeéncies en aquests ensenyaments de Formacio
Professional.

Article 11. Adaptacio als distints tipus i persones destinataries de
l’oferta educativa

La Conselleria amb competéncies en aquests ensenyaments de For-
maci6 Professional podra realitzar ofertes formatives d’aquest cicle for-
matiu adaptades a les necessitats especifiques de col-lectius desfavorits
o amb risc d’exclusio social, i adequar els ensenyaments del cicle a les
caracteristiques dels diversos tipus d’oferta educativa, a fi d’adaptar-se
a les caracteristiques de les persones destinataries.

DISPOSICIONS ADDICIONALS

Primera. Calendari d’implantacio

La implantacié del curriculum objecte de regulaci6é d’aquest decret
tindra lloc a partir del curs escolar 2015-2016, per als ensenyaments
(moduls professionals), seqiienciats en el curs primer de I’annex 11
d’aquest decret i en el curs 2016-2017, per als ensenyaments (moduls
professionals), seqiienciats en el segon curs de I’esmentat annex II.
Simultaniament, en aquests cursos académics, es deixaran d’impartir
els corresponents al primer i segon cursos dels ensenyaments establert
per a I’obtencio del titol de Tecnic o Tecnica Superior en Gestido Comer-
cial 1 Marqueting, emparat per la Llei organica 1/1990, de 3 d’octubre,
d’Ordenacio General del Sistema Educatiu (LOGSE).

Segona. Autoritzacio de centres docents

Tots els centres de titularitat publica o privada ubicats en 1’ambit
territorial de la Comunitat Valenciana que, en la data d’entrada en vigor
d’aquest decret, tinguen autoritzats ensenyaments conduents a 1’ob-
tencio del titol de Técnic o Técnica en Superior en Gestié6 Comercial i
Marqueting, emparat per la LOGSE, queden autoritzats per a impartir
els ensenyaments conduents a I’obtencio del titol de Técnic o Técnica
Superior en Gestio de Vendes i Espais Comercials, emparat per la LOE.

Tercera. Requisits del professorat de centres privats o de centres
publics de titularitat diferent de I’Administracio Educativa

El professorat dels centres de titularitat privada o de titularitat publi-
ca d’una altra administracié diferent de 1’educativa que, en la data d’en-
trada en vigor d’aquest decret, no tinga els requisits académics exigits
en I’article 6 d’aquest decret podra impartir els corresponents moduls
professionals que conformen aquest curriculum si es troba en algun dels
suposits segiients:

a) Professorat que haja impartit docéncia en els centres especificats
en la disposicio addicional segona, sempre que disposara per a aixo dels
requisits académics requerits, durant un periode de dos cursos acade-
mics complets, o a falta d’aixo dotze mesos en periodes continus o dis-
continus, dins dels quatre cursos anteriors a I’entrada en vigor d’aquest
decret, en el mateix modul professional inclos en un cicle formatiu
emparat per la LOGSE que siga objecte de la convalidacio establida en
I’annex IV del Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre. L’acreditacio
docent corresponent es podra sol-licitar durant un any a I’entrada en
vigor d’aquest decret.

b) Professorat que dispose d’una titulacié académica universitaria
i de la formacid pedagogica i didactica requerida, i a més acredite una
experiéncia laboral de com a minim tres anys en el sector vinculat a
la familia professional realitzant activitats productives o docents en
empreses relacionades implicitament amb els resultats d’aprenentatge
del modul professional.

El procediment que s’ha de seguir per a obtindre I’acreditacio
docent establerta en aquesta disposicié addicional sera el segiient:

julio, ademas de lo establecido en el Real decreto 1573/2011, de 4 de
noviembre y normas que lo desarrollen.

Articulo 10. Evaluacion, promocion y acreditacion

Para la evaluacion, promocion y acreditacion de la formacion esta-
blecida en este decreto se atendera a las normas que expresamente dicte
la conselleria con competencias en estas ensefianzas de Formacion Pro-
fesional.

Articulo 11. Adaptacion a los distintos tipos y personas destinatarias
de la oferta educativa

La conselleria con competencias en estas ensefianzas de Formacion
Profesional, podra realizar ofertas formativas, de este ciclo formativo,
adaptadas a las necesidades especificas de colectivos desfavorecidos o
con riesgo de exclusion social y adecuar las ensefianzas del mismo a las
caracteristicas de los distintos tipos de oferta educativa con objeto de
adaptarse a las caracteristicas de las personas destinatarias.

DISPOSICIONES ADICIONALES

Primera. Calendario de implantacion

La implantacion del curriculo objeto de regulacion del presente
decreto tendra lugar a partir del curso escolar 2015-2016, para las ense-
fianzas (modulos profesionales) secuenciadas en el curso primero del
anexo II del presente decreto y en el curso 2016-2017, para las ensefian-
zas (mddulos profesionales) secuenciadas en el segundo curso del men-
cionado anexo II. Simultaneamente, en los mismos cursos académicos,
dejaran de impartirse las correspondientes al primer y segundo cursos
de las ensefianzas establecidas para la obtencion del titulo de Técnico
o Técnica Superior en Gestion Comercial y Marketing, amparado por
la Ley organica 1/1990, de 3 de octubre, de Ordenacion General del
Sistema Educativo (LOGSE).

Segunda. Autorizacion de centros docentes

Todos los centros de titularidad publica o privada ubicados en el
ambito territorial de la Comunitat Valenciana que, en la fecha de entrada
en vigor de este decreto, tengan autorizadas ensefianzas conducentes
a la obtencion del titulo de Técnico o Técnica en Superior en Gestion
Comercial y Marketing, amparado por la LOGSE, quedan autorizados
para impartir las enseflanzas conducentes a la obtencion del titulo de
Técnico o Técnica Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comer-
ciales, amparado por la LOE.

Tercera. Requisitos del profesorado de centros privados o publicos de
titularidad diferente a la Administracion Educativa

El profesorado de los centros de titularidad privada o de titularidad
publica de otra administracion distinta a la educativa que, en la fecha
de entrada en vigor de este decreto, carezca de los requisitos académi-
cos exigidos en el articulo 6 de este decreto podra impartir los corres-
pondientes modulos profesionales que conforman este curriculo si se
encuentran en alguno de los siguientes supuestos:

a) Profesorado que haya impartido docencia en los centros espe-
cificados en la disposicion adicional segunda, siempre que dispusiese
para ello de los requisitos académicos requeridos, durante un periodo
de dos cursos académicos completos, o en su defecto doce meses en
periodos continuos o discontinuos, dentro de los cuatro cursos ante-
riores a la entrada en vigor del presente decreto, en el mismo modulo
profesional incluido en un ciclo formativo amparado por la LOGSE
que sea objeto de la convalidacion establecida en el anexo IV del Real
decreto 1573/2011, de 4 de noviembre. La acreditacion docente corres-
pondiente podra solicitarse durante un afio a la entrada en vigor del
presente decreto.

b) Profesorado que dispongan de una titulacion académica univer-
sitaria y de la formacion pedagogica y didactica requerida, y ademas
acredite una experiencia laboral de al menos tres afios en el sector vin-
culado a la familia profesional, realizando actividades productivas o
docentes en empresas relacionadas implicitamente con los resultados
de aprendizaje del modulo profesional.

El procedimiento a seguir para obtener la acreditacion docente esta-
blecida en esta disposicion adicional sera el siguiente:
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El professorat que considere reunir els requisits necessaris ho sol-
licitara a la corresponent direcci6 territorial amb competéncies en edu-
cacio, i adjuntara la documentacio segiient:

— Fotocopia compulsada del titol académic oficial.

— Documents justificatius de complir els requisits indicats en 1’apar-
tat a o b d’aquesta disposicié addicional.

La persona titular de la direccio territorial, amb un informe previ del
seu servei d’Inspeccio Educativa, elevara proposta de resolucié davant
de I’0rgan administratiu competent en matéria d’ordenacio d’aquests
ensenyaments de Formaci6 Professional, de la conselleria amb compe-
téncies en matéria d’educacid, que dictara una resolucié individualitza-
da respecte d’aixo. Contra la resolucio, la persona interessada podra pre-
sentar recurs d’al¢ada en el termini d’un mes des de la seua notificacio
davant de la secretaria autondmica de la qual depenga 1’esmentat Organ
administratiu competent, aspecte que haura de constar en ’esmentada
resolucid. Aquestes resolucions quedaran inscrites en un registre creat
a aquest efecte.

Quarta. Incidencia en les dotacions de despesa

La implementacio i desenvolupament d’aquest decret haura de ser
atés amb els mitjans personals i materials de la conselleria competent
en aquests ensenyaments de Formacié Professional, en la quantia que
prevegen els pressupostos anuals corresponents.

DISPOSICIO TRANSITORIA

Unica. Procés de transicio i drets de I’alumnat que estiga cursant el
cicle formatiu establert per a [’obtencio del titol de Tecnic o Téecnica
Superior en Gestio Comercial i Marqueting, emparat per la Llei orga-
nica 1/1990, de 3 d’octubre, d’Ordenacio General del Sistema Educa-
tiu

1. L’alumnat que, en finalitzar el curs escolar 2014-2015, complisca
les condicions requerides per a cursar els ensenyaments del segon curs
del titol de Tecnic o Tecnica Superior en Gestido Comercial i Marqueting
emparat per la LOGSE, i que no haja superat algun dels moduls profes-
sionals del primer curs del corresponent cicle formatiu els ensenyaments
del qual se substitueixen d’acord amb allo que s’ha indicat en la disposi-
ci6 addicional primera d’aquest decret, comptara amb dos convocatories
en cada un dels dos anys successius per a poder superar aquests moduls
professionals, sempre amb el limit maxim de convocatories pendents de
realitzar per la persona interessada, que estableix la normativa vigent
en cada un dels régims d’imparticio dels ensenyaments de Formacio
Professional.

Transcorregut aquest periode, en el curs escolar 2017-2018, se li
aplicaran les convalidacions, per als moduls superats, establertes en
I’article 15 del Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre, pel qual
s’estableix el titol de Técnic o Técnica Superior en Gesti6é de Vendes i
Espais Comercials o norma basica que el substituisca, regulat per la Llei
organica 2/2006, de 3 de maig, d’Educacid.

2. A I’alumnat que, en finalitzar el curs escolar 2014-2015, no
complisca les condicions requerides per a cursar els ensenyaments del
segon curs del titol de Técnic o Técnica Superior en Gestid Comercial
i Marqueting, emparat per la LOGSE, se li aplicaran les convalidacions
establertes en ’article 15 del Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre,
pel qual s’estableix el titol de Tecnic o Tecnica Superior en Gestié de
Vendes i Espais Comercials, o norma basica que ho substituisca regulat
per la LOE.

3. L’alumnat que, en finalitzar el curs escolar 2015/2016, no com-
plisca, per no haver superat el modul professional de Formaci6 en cen-
tres de treball, les condicions requerides per a obtindre el titol de Técnic
Superior en Gestié6 Comercial i Marqueting emparat per la LOGSE,
disposara d’una convocatoria en el curs escolar segiient per a poder
superar aquest modul professional, sempre amb el limit maxim de con-
vocatories pendents de realitzar per la persona interessada, que estableix
la normativa vigent en cada un dels régims d’imparticio dels ensenya-
ments de Formaci6 Professional. A I’alumnat que, transcorregut aquest
periode, no haguera obtingut el corresponent titol, se li aplicaran les
convalidacions, per als moduls superats, establertes en 1’article 15 del
Reial decret 1573/2011, de 4 de novembre, pel qual s’estableix el titol
de Técnic o Técnica Superior en Gestid de Vendes i Espais Comercials,
o norma basica que el substituisca, regulat per la Llei organica 2/2006,
de 3 de maig, d’Educacio6.

El profesorado que considere reunir los requisitos necesarios, lo
solicitard a la correspondiente Direccion Territorial con competencias
en Educacion, adjuntando la siguiente documentacion:

— Fotocopia compulsada del titulo académico oficial.

— Documentos justificativos de cumplir los requisitos indicados en
el apartado a o b de esta disposicion adicional.

La persona titular de la direccidn territorial, previo informe de su
Servicio de Inspeccion Educativa, elevara propuesta de resolucion ante
el 6rgano administrativo competente en materia de ordenacion de estas
enseflanzas de Formacion Profesional, de la conselleria con competen-
cias en materia de educacion, que dictara resolucion individualizada al
respecto. Contra la resolucion, la persona interesada podra presentar
recurso de alzada, en el plazo de un mes desde su notificacion, ante la
Secretaria Autondmica de la que dependa el mencionado 6rgano admi-
nistrativo competente, extremo que debera constar en la mencionada
resolucion. Estas resoluciones quedaran inscritas en un registro creado
al efecto.

Cuarta. Incidencia en las dotaciones de gasto

La implementacion y desarrollo de este decreto debera ser atendida
con los medios personales y materiales de la conselleria competente en
estas enseflanzas de Formacion Profesional, en la cuantia que prevean
los correspondientes presupuestos anuales.

DISPOSICION TRANSITORIA

Unica. Proceso de transicién y derechos del alumnado que esté cur-
sando el ciclo formativo establecido para la obtencion del titulo de
Técnico o Técnica Superior en Gestion Comercial y Marketing, ampa-
rado por la Ley organica 1/1990, de 3 de octubre, de Ordenacion
General del Sistema Educativo

1. El alumnado que, al finalizar el curso escolar 2014/2015, cum-
pla las condiciones requeridas para cursar las enseflanzas del segundo
curso del titulo de Técnico o Técnica Superior en Gestion Comercial y
Marketing amparado por la LOGSE, y que no haya superado alguno de
los moddulos profesionales del primer curso del correspondiente ciclo
formativo cuyas ensefianzas se sustituyen de acuerdo con lo indicado en
la disposicion adicional primera del presente decreto, contara con dos
convocatorias en cada uno de los dos afios sucesivos para poder superar
dichos médulos profesionales, siempre con el limite méximo de convo-
catorias pendientes de realizar por la persona interesada, que establece
la normativa vigente en cada uno de los regimenes de imparticion de las
enseflanzas de Formacion Profesional.

Transcurrido dicho periodo, en el curso escolar 2017/2018, se le
aplicaran las convalidaciones, para los modulos superados, establecidas
en el articulo 15 del Real decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el
que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales o norma basica que lo sustituya, regulado por la
Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion.

2. Al alumnado que, al finalizar el curso escolar 2014/2015, no cum-
pla las condiciones requeridas para cursar las enseflanzas del segundo
curso del titulo de Técnico o Técnica Superior en Gestion Comercial
y Marketing, amparado por la LOGSE, se le aplicaran las convalida-
ciones establecidas en el articulo 15 del Real decreto 1573/2011, de
4 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico o Técnica
Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales, o norma basica
que lo sustituya regulado por la LOE.

3. El alumnado que, al finalizar el curso escolar 2015/2016, no cum-
pla, por no haber superado el médulo profesional de Formacion en centros
de trabajo, las condiciones requeridas para obtener el titulo de Técnico
Superior en Gestion Comercial y Marketing amparado por la LOGSE,
dispondra de una convocatoria en el siguiente curso escolar para poder
superar dicho modulo profesional, siempre con el limite maximo de con-
vocatorias pendientes de realizar por la persona interesada, que establece
la normativa vigente en cada uno de los regimenes de imparticion de las
ensefianzas de Formacion Profesional. Al alumnado que, transcurrido
dicho periodo, no hubiera obtenido el correspondiente titulo, se le aplica-
ran las convalidaciones, para los médulos superados, establecidas en el
articulo 15 del Real decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se
establece el titulo de Técnico o Técnica Superior en Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales, o norma bésica que lo sustituya, regulado por la
Ley organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacion.
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DISPOSICIO DEROGATORIA

Unica. Derogacio normativa

Queden derogades totes les disposicions del mateix rang o d’un rang
inferior que s’oposen al que estableix aquesta norma.

DISPOSICIONS FINALS

Primera. Aplicacio i desenvolupament

S’autoritza a qui exercisca la titularitat de la conselleria compe-
tent en matéria educativa per a dictar totes les disposicions que siguen
necessaries per a ’aplicacid i el desenvolupament del que disposa
aquest decret.

Segona. Entrada en vigor

Aquest decret entrara en vigor I’endema de la seua publicacid en
el Diari Oficial de la Generalitat Valenciana. No obstant aixo, els seus
efectes s’entendran referits a partir de I’inici dels processos d’escolarit-
zaci6 del curs 2015-2016.

Valéncia, 6 d’octubre de 2017

El president de la Generalitat,
XIMO PUIG I FERRER

El conseller d’Educacio,
Investigacid, Cultura i Esport,
VICENT MARZA IBANEZ

ANNEX 1
Moduls professionals

1. Modul professional: Aparadorisme i disseny d’espais comercials

Codi: 0926
Duracio: 80 hores

Continguts:

a) Disseny de distribucio i organitzacié d’un espai comercial:

— Estudi i comportament del client.

— Comportament del consumidor en I’establiment comercial.

— La realitzacio del procés d’una compra.

— Tipus de compra.

— Determinants interns del comportament del consumidor:

. Motivacio.

. Percepcid.

. Experiéncia.

. Aprenentatge.

. Caracteristiques demografiques, socioeconomiques i psicofisiques.

— Condicionants externs del comportament del consumidor.

— La distribuci6 i el marqueting.

— El marxandatge. Funcions principals. Tipus.

— Accions de marxandatge del fabricant.

— Accions de marxandatge del distribuidor.

— Accions conjuntes de marxandatge o «trade marquetingy.

— Normativa aplicable al disseny d’espais comercials: comercial i
de seguretat i higiene.

b) Seleccio dels elements interiors i exteriors que determinen la
implantacio:

— Punts o zones calentes i fredes naturals de 1’establiment.

— Arquitectura exterior de 1’establiment.

— Elements exteriors.

— La via publica com a element publicitari.

— La facana de 1’establiment.

— La porta i els sistemes d’accés.

— Determinacié del punt d’accés en funcié de les zones fredes i
calentes naturals.

— El rétol exterior. Tipus.

— La il-luminaci6 exterior.

— El tendal i la seua col‘locacio.

DISPOSICION DEROGATORIA

Unica. Derogacion normativa

Quedan derogadas cuantas disposiciones de igual o inferior rango
se opongan a lo establecido en la presente norma.

DISPOSICIONES FINALES

Primera. Aplicacion y desarrollo

Se autoriza a quien ostente la titularidad de la conselleria competen-
te en materia educativa para dictar cuantas disposiciones sean necesarias
para la aplicacion y desarrollo de lo dispuesto en el presente decreto.

Segunda. Entrada en vigor

Este decreto entrara en vigor el dia siguiente al de su publicacion en
el Diari Oficial de la Generalitat Valenciana. No obstante, sus efectos
se entenderan referidos a partir del inicio de los procesos de escolariza-
cion del curso 2015-2016.

Valéncia, 6 de octubre de 2017

El president de la Generalitat,
XIMO PUIG I FERRER

El conseller de Educacion,
Investigacion, Cultura y Deporte,
VICENT MARZA IBANEZ

ANEXO I

Modulos profesionales

1. Mddulo profesional: Escaparatismo y disefio de espacios comer-
ciales

Codigo: 0926

Duracion: 80 horas

Contenidos:

a) Disefio de distribucion y organizacion de un espacio comercial:

— Estudio y comportamiento del cliente.

— Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.

— La realizacion del proceso de una compra.

— Tipos de compra.

— Determinantes internos del comportamiento del consumidor:

. Motivacion.

. Percepcion.

. Experiencia.

. Aprendizaje.

. Caracteristicas demograficas, socioecondémicas y psicofisicas.

— Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.

— La distribucion y el marketing.

— El merchandising. Funciones principales. Tipos.

— Acciones de merchandising del fabricante.

— Acciones de merchandising del distribuidor.

— Acciones conjuntas de merchandising o «trade marketingy.

— Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales: comercial
y de seguridad e higiene.

b) Seleccion de los elementos interiores y exteriores que determinan
la implantacion:

— Puntos o zonas calientes y frias naturales del establecimiento.

— Arquitectura exterior del establecimiento.

— Elementos exteriores.

— La via publica como elemento publicitario.

— a fachada del establecimiento.

— La puerta y los sistemas de acceso.

— Determinacion del punto de acceso en funcion de las zonas frias
y calientes naturales.

— El rétulo exterior. Tipos.

— La iluminacion exterior.

— El toldo y su colocacion.



Num. 8153 /20.10.2017

P12

N

N\
DIARI OFICIAL

DE LA GENERALITAT VALENCIANA

37036

— L’aparador. Tipus d’aparadors:

. Segons la seua estructura.

. Segons la seua funcio.

— L’entrada de I’establiment.

— Normativa i tramits administratius en la implantaci6 externa.

— Elements interiors.

— Ambient de I’establiment.

— Distribuci6 dels corredors.

— Implantacié de les seccions.

— Disposicid del mobiliari: col-locacio recta, en graella, en espiga,
angular, lliure, oberta i tancada.

— Esbos (Lay-out) de ’establiment. La circulacio en 1’establiment:
itinerari del client, caixa i portes d’entrada. Facilitats de circulacio i
accés a productes i promocions.

— Normativa de seguretat i higiene.

¢) Elaboracio de projectes d’implantacié d’espais comercials:

— Tipus d’aparadors.

— Elements de 1’aparador: la mercaderia, la creativitat, la composi-
cio i la psicologia.

— La temperatura de 1’aparador: a nivell vertical i a nivell horit-
zontal.

— Realitzaci6 del cronograma o planificacié temporal de 1’aparador.

— Pressupost d’implantacié d’aparador.

— Recursos humans i materials necessaris per a la implantaci6 efec-
tiva.

— Criteris economics i comercials en la implantacio.

— Costos d’implantacio.

— Incidéncies en la implantacid. Mesures correctores.

— Aplicacions informatiques per a la gestid de tasques i projectes.

d) Criteris de composicid i muntatge d’aparadors:

— L’aparador i la comunicacio.

— La percepci6 i la memoria selectiva.

— La imatge: figura i fons, contrast i afinitat, forma i matéria.

— La asimetria i la simetria: el punt, la linia, la linia discontinua i
el zig— zag.

— Les ones, la corba, els arcs concéntrics, la linia vertical 1 horitzon-
tal, obliqua ascendent i descendent, I’angle, les paral-leles.

— Les formes geométriques: cercle, oval, triangle, triangle rom,
rombe, quadrat, rectangle i altres formes.

— Eficacia de I’aparador. Ratios de control:

. Ratio d’atraccio.

. Ratio de conviccid.

. Ratio d’efectivitat.

. Altres ratios.

e) Disseny de distints tipus d’aparador:

— El color en la definici6é de 1’aparador: psicologia i fisiologia del
color.

— II-luminaci6 en aparadorisme.

— Elements per a I’animaci6 de I’aparador: moduls, cartells, senya-
litzacio i altres.

— Aspectes essencials de I’aparador: col-locacid, neteja, rotacio,
preus, promocions, ambientacio.

— Principis d’utilitzaci6 i reutilitzacié de materials de campanyes
d’aparadors.

— Esbossos d’aparadors.

— Programes informatics de disseny i distribucio d’espais.

/) Organitzaci6 del muntatge de I’aparador comercial:

— Planificaci6 d’activitats.

— Materials i mitjans.

— Cronograma de muntatge.

— Pressupost de 1’aparador comercial.

— Meétodes de calcul de pressupostos. Costos:

. Cost de ma d’obra.

. Cost de recursos i equipament.

. Cost de manteniment i ambientacio.

— Programes informatics de gestié de tasques i projectes.

— El escaparate. Tipos de escaparates:

. Segun su estructura.

. Segtin su funcion.

— El hall del establecimiento.

— Normativa y tramites administrativos en la implantacion externa.

— Elementos interiores.

— Ambiente del establecimiento.

— Distribucion de los pasillos.

— Implantacion de las secciones.

— Disposicion del mobiliario: colocacion recta, en parrilla, en espi-
ga, angular, libre, abierta y cerrada.

— Lay out del establecimiento. La circulacion en el establecimiento:
itinerario del cliente, caja y puertas de entrada. Facilidades de circula-
cioén y acceso a productos y promociones.

— Normativa de seguridad e higiene.

¢) Elaboracion de proyectos de implantacion de espacios comer-
ciales:

— Tipos de escaparates.

— Elementos del escaparate: la mercancia, la creatividad, la compo-
sicion y la psicologia.

— La temperatura del escaparate: a nivel vertical y a nivel horizontal.

— Realizacion del cronograma o planificacion temporal del esca-
parate.

— Presupuesto de implantacion de escaparate.

— Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion
efectiva.

— Criterios econdmicos y comerciales en la implantacion.

— Costes de implantacion.

— Incidencias en la implantacion. Medidas correctoras.

— Aplicaciones informaticas para la gestion de tareas y proyectos.

d) Criterios de composicion y montaje de escaparates:

— El escaparate y la comunicacion.

— La percepcion y la memoria selectiva.

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

— La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua
y el zigzag.

— Las ondas, la curva, los arcos concéntricos, la linea vertical y
horizontal, oblicua ascendente y descendente, el angulo, las paralelas.

— Las formas geométricas: circulo, 6valo, triangulo, triangulo romo,
rombo, cuadrado, rectangulo y otras formas.

— Eficacia del escaparate. Ratios de control:

. Ratio de atraccion.

. Ratio de conviccion.

. Ratio de efectividad.

. Otros ratios.

e) Disefio de distintos tipos de escaparate:

— El color en la definicion del escaparate: psicologia y fisiologia
del color.

— [luminacién en escaparatismo.

— Elementos para la animacion del escaparate: modulos, carteles,
sefalizacion y otros.

— Aspectos esenciales del escaparate: colocacion, limpieza, rotacion,
precios, promociones, ambientacion.

— Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales de campaiias
de escaparates.

— Bocetos de escaparates.

— Programas informaticos de disefio y distribucion de espacios.

f) Organizacién del montaje del escaparate comercial:

— Planificacion de actividades.

— Materiales y medios.

— Cronograma de montaje.

— Presupuesto del escaparate comercial.

— Métodos de célculo de presupuestos. Costes:

. Coste de mano de obra.

. Coste de recursos y equipamiento.

. Coste de mantenimiento y ambientacion.

— Programas informaticos de gestion de tareas y proyectos.
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2. Modul professional: Gestio de productes i promocions en el punt
de venda

Codi: 0927

Duracié: 80 hores

Continguts:

a) Dimensi6 de I’assortiment de producte:

— Classificacio de productes per families, gammes, categories, posi-
cionament, condicionament i codificaci6.

— Caracteristiques técniques, comercials i psicologiques dels pro-
ductes.

— Estructura de I’assortiment.

— Caracteritzacio de 1’assortiment.

— Objectius, criteris de classificaci6 i tipus d’assortiment.

— Meétodes de determinacid de I’assortiment.

— L’amplitud de I’assortiment.

— L’amplaria de I’assortiment.

— La profunditat de 1’assortiment.

— La coheréncia de I’assortiment.

— La notorietat i I’essenciabilitat de 1’assortiment.

— Eleccio de referencies.

— Nombre maxim, minim i normal de referéncies.

— Llindar de supressio6 de referéncies.

— Programes informatics de gestié de I’assortiment.

b) Procediment d’implantacio de I’assortiment de productes o ser-
veis en els lineals:

— Definici6 i funcions del lineal.

— Zones i nivells del lineal.

— Sistemes de repartiment del lineal.

— Sistemes de reposicio del lineal.

— Tipus d’exposicions del lineal.

— Lineal optim.

— Temps d’exposicio.

— Criteris comercials i d’organitzacio.

— Gestio de categories de productes.

— Els frontals (facings). Regles d’implantacio.

— Organitzacio del treball d’implantacio.

— Normativa aplicable a la implantacié de productes.

— Aplicacions informatiques d’optimitzaci6 de lineals.

¢) Rendibilitat de la implantacié de I’assortiment:

— Instruments de control quantitatius i qualitatius.

— Parametres de gestio per categories: marge brut, xifra de factura-
cio, benefici brut, indexs de circulacio, atraccio i compra, entre altres.

— Rendibilitat directa del producte.

— Ratios economicofinanceres.

— Analisi de resultats.

— Mesures correctores: supressio i introduccid de refereéncies.

— Elasticitat del lineal.

— Gestid de I’estoc del lineal.

— Control de I’aprovisionament del lineal.

— Utilitzaci6 del full de calcul per a la gestio de I’assortiment.

d) Disseny i1 implantacié d’accions promocionals:

— Comunicacié comercial.

— Publicitat i promocid.

— Marqueting directe.

— Public objectiu.

— Promocions de fabricant.

— Promocions de distribuidor.

— Promocions dirigides al consumidor.

— Animaci6 de punts calents i freds.

— Indicadors visuals.

— Productes ganxo i productes estrela.

— Centres d’atencio.

— Centres d’informacio en el punt de venda.

— La publicitat en el lloc de venda (PLV)

— Tipus d’elements de publicitat: aturadors (stoppers), pancartes,
diptics (displays), cartells, etc. Senyalistica en el punt de venda.

— Missatges promocionals.

— Cartellistica i fullets en el punt de venda.

— Técniques de retolacio.

— Programes informatics de retolacid, disseny de cartells i fullets.

2. Moédulo profesional: Gestion de productos y promociones en el
punto de venta

Codigo: 0927

Duracioén: 80 horas

Contenidos:

a) Dimension del surtido de producto:

— Clasificacion de productos por familias, gamas, categorias, posi-
cionamiento, acondicionamiento y codificacion.

— Caracteristicas técnicas, comerciales y psicologicas de los pro-
ductos.

— Estructura del surtido.

— Caracterizacion del surtido.

— Objetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.

— M¢étodos de determinacion del surtido.

— La amplitud del surtido.

— La anchura del surtido.

— La profundidad del surtido.

— La coherencia del surtido.

— La notoriedad y esenciabilidad del surtido.

— Eleccion de referencias.

— Niimero maximo, minimo y normal de referencias.

— Umbral de supresion de referencias.

— Programas informaticos de gestion del surtido.

b) Procedimiento de implantacion del surtido de productos o servi-
cios en los lineales:

— Definicion y funciones del lineal.

— Zonas y niveles del lineal.

— Sistemas de reparto del lineal.

— Sistemas de reposicion del lineal.

— Tipos de exposiciones del lineal.

— Lineal éptimo.

— Tiempos de exposicion.

— Criterios comerciales y de organizacion.

— Gestion de categorias de productos.

— Los facings. Reglas de implantacion.

— Organizacion del trabajo de implantacion.

— Normativa aplicable a la implantacion de productos.

— Aplicaciones informaticas de optimizacion de lineales.

¢) Rentabilidad de la implantacion del surtido:

— Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos.

— Pardmetros de gestion por categorias: margen bruto, cifra de fac-
turacion, beneficio bruto, indices de circulacion, atraccion y compra,
entre otros.

— Rentabilidad directa del producto.

— Ratios econdmico financieros.

— Analisis de resultados.

— Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.

— Elasticidad del lineal.

— Gestion del stock del lineal.

— Control del aprovisionamiento del lineal.

— Utilizacion de la hoja de calculo para la gestion del surtido.

d) Disefio e implantacion de acciones promocionales:

— Comunicaciéon comercial.

— Publicidad y promocion.

— Marketing directo.

— Publico objetivo.

— Promociones de fabricante.

— Promociones de distribuidor.

— Promociones dirigidas al consumidor.

— Animacioén de puntos calientes y frios.

— Indicadores visuales.

— Productos gancho y productos estrella.

— Centros de atencion.

— Centros de informacioén en el punto de venta.

— La publicidad en el lugar de venta (PLV)

— Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays,
carteles, etc. Sefialética en el punto de venta.

— Mensajes promocionales.

— Cartelistica y folletos en el punto de venta.

— Técnicas de rotulacion.

— Programas informaticos de rotulacion, disefio de carteles y folle-
tos.
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e) Seleccio i formacio6 de recursos humans:

— Perfil del personal de promocions comercials.

— Utilitzacié de personatges famosos, hostesses, artistes, models,
experts, monitors, entre altres.

— Tipologia de clients.

— Formacio de personal de promocions comercials.

— Técniques de lideratge.

— Técniques de treball en equip.

— Normativa de seguretat i prevencio de riscos laborals en el punt
de venda.

— Técniques de manipulacid de productes.

/) Rendibilitat i eficiéncia de les accions promocionals:

— Criteris de control de les accions promocionals.

— Indexs i ratios economicofinanceres: marge brut, taxa de marca,
estoc mitja, rotacié de I’estoc, rendibilitat bruta, etc.

— Analisi de resultats.

— Ratios de control d’eficacia d’accions promocionals.

— Aplicacid de mesures correctores.

3. Modul professional: Organitzaci6 d’equips de vendes
Codi: 0928
Duracié: 80 hores

Continguts:

a) Estructura organitzativa i grandaria de 1’equip de vendes:

— Funcions del departament de vendes.

— Objectius i estructura del pla i la for¢a de vendes.

— Organitzaci6 de I’equip de vendes: per zones o territoris geogra-
fics, per productes, per mercats, per clients i mixta.

— Calcul de la grandaria optima de I’equip de vendes segons criteris
establits.

— Numero i freqiiéncia de les visites als clients reals i potencials.

— Temps mitja de duraci6 de la visita.

— Disseny i planificacio de rutes de vendes:

. Sistema de sectors.

. Ruta de la margarida.

. Ruta del trévol de quatre fulles.

. Sistema de linia recta i zones.

. Ruta de cercles concentrics i espiral.

— Assignaci6 de zones de venda, rutes o clients als venedors.

— Aplicacions informatiques de gestio i control de plans de venda.
b) Caracteristiques de I’equip comercial i selecci6 dels venedors:

— Funcions del venedor en la venda personal.

— Tipus de venedors.

— Caracteristiques personals del venedor professional.

— Habilitats professionals, coneixements i requisits que s’exigixen
als comercials.

— Fases del procés de seleccio de venedors.

— Descripci6 del lloc de treball.

— Perfil del comercial o venedor: el professiograma.

— Captacio i seleccio de comercials: criteris de seleccid, elements
personals i professionals.

— Reclutament de candidats.

— Instruments de seleccid de venedors qualificats.

— Aprovacio i contractaci6 del candidat.

¢) Planificaci6 i assignacio dels objectius de venda als membres de
I’equip comercial:

— Objectius quantitatius:

. Increment de vendes per comercial.

. Increment de vendes per producte.

. Increment del nombre de comandes.

. Increment del nombre de visites.

— Objectius qualitatius:

. Nous clients.

. Recuperacio de clients.

. Nous productes.

. Nous punts de venda.

. Altres.

e) Seleccion y formacion de recursos humanos:

— Perfil del personal de promociones comerciales.

— Utilizacion de personajes famosos, azafatas, artistas, modelos,
expertos, monitores, entre otros.

— Tipologia de clientes.

— Formacion de personal de promociones comerciales.

— Técnicas de liderazgo.

— Técnicas de trabajo en equipo.

— Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales en el
punto de venta.

— Técnicas de manipulacion de productos.

/) Rentabilidad y eficiencia de las acciones promocionales:

— Criterios de control de las acciones promocionales.

— Indices y ratios econémico financieros: margen bruto, tasa de
marca, stock medio, rotacion del stock, rentabilidad bruta, etc.

— Analisis de resultados.

— Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

— Aplicacion de medidas correctoras.

3. Médulo profesional: Organizacion de equipos de ventas
Codigo: 0928
Duracién: 80 horas

Contenidos:

a) Estructura organizativa y tamafio del equipo de ventas:

— Funciones del departamento de ventas.

— Objetivos y estructura del plan y la fuerza de ventas.

— Organizacion del equipo de ventas: por zonas o territorios geogra-
ficos, por productos, por mercados, por clientes y mixta.

— Calculo del tamaiio 6ptimo del equipo de ventas seglin criterios
establecidos.

— Numero y frecuencia de las visitas a los clientes reales y poten-
ciales.

— Tiempo medio de duracién de la visita.

— Disefio y planificacion de rutas de ventas:

. Sistema de sectores.

. Ruta de la margarita.

. Ruta de trébol de cuatro hojas.

. Sistema de linea recta y zonas.

. Ruta de circulos concéntricos y espiral.

— Asignacion de zonas de venta, rutas o clientes a los vendedores.

— Aplicaciones informaticas de gestion y control de planes de venta.

b) Caracteristicas del equipo comercial y seleccion de los vende-
dores:

— Funciones del vendedor en la venta personal.

— Tipos de vendedores.

— Caracteristicas personales del vendedor profesional.

— Habilidades profesionales, conocimientos y requisitos que se exi-
gen a los comerciales.

— Fases del proceso de seleccion de vendedores.

— Descripcion del puesto de trabajo.

— Perfil del comercial o vendedor: el profesiograma.

— Captacion y seleccion de comerciales: criterios de seleccion, ele-
mentos personales y profesionales.

— Reclutamiento de candidatos.

— Instrumentos de seleccion de vendedores cualificados.

— Aprobacion y contratacion del candidato.

¢) Planificacion y asignacion de los objetivos de venta a los miem-
bros del equipo comercial:

— Objetivos cuantitativos:

. Incremento de ventas por comercial.

. Incremento de ventas por producto.

. Incremento del nimero de pedidos.

. Incremento del nimero de visitas.

— Objetivos cualitativos:

. Nuevos clientes.

. Recuperacion de clientes.

. Nuevos productos.

. Nuevos puntos de venta.

. Otros.
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— Direccio per objectius: definicié d’objectius, responsabilitats,
competéncies personals, terminis, motivacio, suport tecnicoemocional
i presa de decisions.

— Assignacio dels objectius de vendes als membres de I’equip.

— Activitats vinculades al pla de vendes: prospeccio, difusio, pro-
mocid i serveis postvenda.

— Métodes de prospeccio de clients.

— Creaci6 i manteniment de bases de dades.

d) Definici6 de plans de formacio, perfeccionament i reciclatge
d’equips comercials:

— Formacio i habilitats de I’equip de vendes: desenrotllament de
competéncies individuals i en grup.

— Definici6 de les necessitats formatives de 1’equip de vendes.

— Carrera professional del comercial.

— Objectius i metodes de formacié en equips comercials.

— Plans de formaci6 inicial de venedors: objectius, contingut, meto-
dologia, duracid, formadors.

— Programes de perfeccionament i formaci6 continua d’equips de
comercials: objectius, contingut, métodes.

— Formaci6 teoricopractica i formacid sobre el terreny.

— Avaluaci6 de plans de formacio.

e) Sistema de motivacio i retribucio de I’equip comercial. Disseny:

— Prototips culturals d’empresa.

— Estils de comandament i lideratge.

— Estils de direcci6.

— Teories del lideratge.

— Técniques de dinamica i direccid de grups.

— Motivacio6 de I’equip de vendes: técniques de motivacio.

— Diagnostic de factors motivacionals.

— Elements de motivacio i animaci6 de 1’equip de vendes.

— Reconeixement dels €xits del venedor.

— Incentius economics.

— Millora de les condicions i promocio interna.

— Formaci6 i promoci6 professional.

— Retribuci6 i rendiment de I’equip de vendes.

— Sistemes de remuneraci6 de I’equip de vendes: sistema de salari
fix, sistema retributiu a comissio, sistema combinat o mixt.

— Instruments de remuneracio.

— Complements de remuneracio.

/) Gestio de situacions conflictives en un equip de comercials:

— Tipus de conflictes en les relacions laborals: d’interessos, de dret,
individuals, col-lectius, entre altres.

— Técniques de resoluci6 de situacions conflictives.

— Solucio de conflictes sense intervenci6 de tercers: negociacio i
consens entre les parts.

— Solucié de conflictes amb intervencioé d’un tercer: conciliacio,
mediacio i arbitratge.

— Meétodes de decisi6 en grup.

— Proves sociometriques. Sociogrames.

— Procés de comunicacio verbal i no verbal.

— Assertivitat.

2) Avaluaci6 i control dels resultats de vendes i actuacié de I’equip
comercial:

— Variables de control: quantitatives i qualitatives.

— Criteris 1 métodes d’avaluacio i control de la for¢a de vendes.

— Fixaci6 d’estandards d’avaluacio i control.

— Avaluacio6 de I’activitat de vendes en funcio dels resultats obtin-
guts. Calcul de les desviacions.

— Control estadistic de les vendes: total anual mobil i total mensual
mobil.

— Control per ratios: objectius i ratios comercials de control de
I’equip de vendes.

— Avaluacio de la qualitat del treball i exercici comercial: conceptes
basics, avantatges i inconvenients. Participants. Efectes.

— Control ABC de clients.

— Avaluaci6 del pla de vendes i satisfaccio del client.

— Accions correctores per a corregir les desviacions respecte als
objectius del pla de vendes.

— Requisits minims d’un pla de control i seguiment de I’equip
comercial.

— Direccion por objetivos: definicion de objetivos, responsabilida-
des, competencias personales, plazos, motivacion, apoyo técnico-emo-
cional y toma de decisiones.

— Asignacion de los objetivos de ventas a los miembros del equipo.

— Actividades vinculadas al plan de ventas: prospeccion, difusion,
promocion y servicios postventa.

— Métodos de prospeccion de clientes.

— Creacioén y mantenimiento de bases de datos.

d) Definicion de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje
de equipos comerciales:

— Formacion y habilidades del equipo de ventas: desarrollo de com-
petencias individuales y en grupo.

— Definicion de las necesidades formativas del equipo de ventas.

— Carrera profesional del comercial.

— Objetivos y métodos de formacion en equipos comerciales.

— Planes de formacioén inicial de vendedores: objetivos, contenido,
metodologia, duracion, formadores.

— Programas de perfeccionamiento y formacion continua de equipos
de comerciales: objetivos, contenido, métodos.

— Formacidn tedrico-practica y formacion sobre el terreno.

— Evaluacion de planes de formacion.

e) Sistema de motivacion y retribucion del equipo comercial. Dise-
fio:

— Prototipos culturales de empresa.

— Estilos de mando y liderazgo.

— Estilos de direccion.

— Teorias del liderazgo.

— Técnicas de dinamica y direccion de grupos.

— Motivacion del equipo de ventas: técnicas de motivacion.

— Diagnostico de factores motivacionales.

— Elementos de motivacioén y animacion del equipo de ventas.

— Reconocimiento de los logros del vendedor.

— Incentivos econdmicos.

— Mejora de las condiciones y promocion interna.

— Formacioén y promocién profesional.

— Retribucion y rendimiento del equipo de ventas.

— Sistemas de remuneracion del equipo de ventas: sistema de salario
fijo, sistema retributivo a comision, sistema combinado o mixto.

— Instrumentos de remuneracion.

— Complementos de remuneracion.

/) Gestion de situaciones conflictivas en un equipo de comerciales:

— Tipos de conflictos en las relaciones laborales: de intereses, de
derecho, individuales, colectivos, entre otros.

— Técnicas de resolucion de situaciones conflictivas.

— Solucioén de conflictos sin intervencion de terceros: negociacion y
consenso entre las partes.

— Solucioén de conflictos con intervencion de un tercero: concilia-
cion, mediacion y arbitraje.

— Métodos de decision en grupo.

— Pruebas sociométricas. Sociogramas.

— Proceso de comunicacion verbal y no verbal.

— Asertividad.

g) Evaluacion y control de los resultados de ventas y actuacion del
equipo comercial:

— Variables de control: cuantitativas y cualitativas.

— Criterios y métodos de evaluacion y control de la fuerza de ventas.

— Fijacion de estandares de evaluacion y control.

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

— Control estadistico de las ventas: total anual mévil y total mensual
movil.

— Control por ratios: objetivos y ratios comerciales de control del
equipo de ventas.

— Evaluacion de la calidad del trabajo y desempefio comercial: con-
ceptos basicos, ventajas e inconvenientes. Participantes. Efectos.

— Control ABC de clientes.

— Evaluacion del plan de ventas y satisfaccion del cliente.

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

— Requisitos minimos de un plan de control y seguimiento del equi-
po comercial.
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— Elaboraci6 d’informes de seguiment i control de I’equip de comer-
cials.

4. Modul professional: Técniques de venda i negociacid
Codi: 0929
Duracié: 100 hores

Continguts:

a) Informacio necessaria per a la definicié d’estratégies comercials
i elaboraci6 del pla de vendes:

— Fonts d’informacio internes i externes.

— Informaci6 sobre el mercat, ’entorn i la competéncia.

— Informaci6 sobre I’empresa i les activitats comercials.

— Informacio rellevant sobre el producte, servei o gamma de pro-
ductes:

. Inventari de fortaleses i debilitats del producte o servei.

. Diferenciaci6 dels de la competéncia.

— Informaci6 sobre 1’activitat comercial de I’empresa:

. Tipus de productes.

. Volum de vendes per productes, per zones, per clients.

. Visites a clients.

. Perfil dels clients.

. Posicionament de ’empresa i el producte.

. Accions publicitaries i promocionals propies i de la competéncia.

— Informacio obtinguda dels clients. Procediments d’obtencio.

— Informacié obtinguda dels comercials i la xarxa de vendes. M¢éto-
des d’obtencio.

— Normativa general sobre comerg.

— Legislaci6 de protecci6 de dades.

— Elaboracio de fitxers de clients actuals i potencials.

— Actualitzacié i manteniment de bases de dades de clients.

b) Identificacié de noves oportunitats de negoci a partir de 1’analisi
de la informacié comercial:

— Analisi de I’evolucid de les vendes: per zones geografiques, per
tipus de clients, per segments de mercat i per productes, marques o
linies de productes:

. Calcul de les quotes de mercat.

. Calcul de taxes de creixement/descens.

. Determinacio de la tendéncia de les vendes.

— Calcul de la rendibilitat de productes, linies o gammes de produc-
tes, a partir dels costos i el punt mort.

— Analisi comparativa dels productes propis i els de la competéncia
aplicant criteris comercials.

— Comparaci6 de I’oferta i la demanda de productes:

. Calcul del grau de saturacio.

. Productes complementaris i productes substitutius.

— Analisi de I’estructura del mercat: mercat actual i mercat poten-
cial:

. Consumidors i no consumidors del producte.

. Segments de mercat coberts per la competéncia.

— Analisi de les oportunitats de mercat. Analisi interna i externa.
Analisi DAFO (Debilitats, Amenaces, Fortaleses i Oportunitats). Analisi
del cicle de vida del producte. Mapes de posicionament del producte:

. Vetes de mercat en les quals I’empresa pot tindre oportunitats.

. Possibilitats de penetraci6 en els segments de la competencia.

— Analisi dels segments de mercat atractius per a I’empresa. Perfil
dels clients reals i potencials:

. Volum i freqiiéncia de compra.

. Potencial de compra.

. Grau de fidelitat a la marca.

. Capacitat de diferenciacio del producte.

— Estrategies comercials de producte segons distints criteris.

¢) Elaboraci6 del pla i I’argumentari de vendes del producte o ser-
vei:

— D’argumentari de vendes. Objectius, contingut i estructura.

— Tipus d’arguments: racionals i emocionals.

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

4. Médulo profesional: Técnicas de venta y negociacion
Codigo: 0929
Duracién: 100 horas.

Contenidos:

a) Informacion necesaria para la definicion de estrategias comercia-
les y elaboracion del plan de ventas:

— Fuentes de informacion internas y externas.

— Informacioén sobre el mercado, el entorno y la competencia.

— Informacion sobre la empresa y las actividades comerciales.

— Informacion relevante sobre el producto, servicio o gama de pro-
ductos:

. Inventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio.

. Diferenciacion de los de la competencia.

— Informacion sobre la actividad comercial de la empresa:

. Tipos de productos.

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

. Visitas a clientes.

. Perfil de los clientes.

. Posicionamiento de la empresa y el producto.

. Acciones publicitarias y promocionales propias y de la compe-
tencia.

— Informacion obtenida de los clientes. Procedimientos de obten-
cion.

— Informacién obtenida de los comerciales y la red de ventas. Méto-
dos de obtencion.

— Normativa general sobre comercio.

— Legislacion de proteccion de datos.

— Elaboracion de ficheros de clientes actuales y potenciales.

— Actualizacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.

b) Identificacion de nuevas oportunidades de negocio a partir del
analisis de la informacion comercial:

— Analisis de la evolucion de las ventas: por zonas geograficas, por
tipos de clientes, por segmentos de mercado y por productos, marcas o
lineas de productos:

. Calculo de las cuotas de mercado.

. Célculo de tasas de crecimiento/descenso.

. Determinacion de la tendencia de las ventas.

— Célculo de la rentabilidad de productos, lineas o gamas de produc-
tos, a partir de los costes y el punto muerto.

— Analisis comparativo de los productos propios y los de la compe-
tencia aplicando criterios comerciales.

— Comparacién de la oferta y la demanda de productos:

. Calculo del grado de saturacion.

. Productos complementarios y productos sustitutivos.

— Analisis de la estructura del mercado: Mercado actual y mercado
potencial:

. Consumidores y no consumidores del producto.

. Segmentos de mercado cubiertos por la competencia.

— Analisis de las oportunidades de mercado. Analisis interno y
externo. Analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Opor-
tunidades). Analisis del ciclo de vida del producto. Mapas de posicio-
namiento del producto:

. Nichos de mercado en los que la empresa puede tener oportuni-
dades.

. Posibilidades de penetracion en los segmentos de la competencia.

— Analisis de los segmentos de mercado atractivos para la empresa.
Perfil de los clientes reales y potenciales:

. Volumen y frecuencia de compra.

. Potencial de compra.

. Grado de fidelidad a la marca.

. Capacidad de diferenciacion del producto.

— Estrategias comerciales de producto segun distintos criterios.

c¢) Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto
0 servicio:

— El argumentario de ventas. Objetivos, contenido y estructura.

— Tipos de argumentos: racionales y emocionales.
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— Descripcio del producte. Utilitats, especificacions técniques, preu
iservei.

— Inventari de fortaleses i debilitats del producte o servei:

. Avantatges i inconvenients per a distints tipus de clients.

. Avantatges 1 inconvenients respecte als de la competeéncia.

— Elaboraci6é de I’argumentari de vendes segons tipus de produc-
tes, segons tipologia de clients i segons tipus de canals de distribuci6 i
comercialitzacio:

. Punts forts i débils del producte.

. Solucions als problemes del client.

. Diferenciaci6 del producte dels de la competéncia.

. Técniques de venda aplicables en 1’elaboracio de I’argumentari.

— Técniques de venda: Model AIDA (atencid, interés, desig, accid).
Metode SPIN (situacio, problema, implicacid, necessitat). Sistema d’en-
trenament Zelev Noel.

— Tecniques i1 arguments per a refutar les possibles objeccions del
client.

— Elaboracio6 de I’argumentari per mitja de 1’aplicacié informatica
adequada.

— Elaboraci6 del pla de vendes d’acord amb el pla de marqueting:

. Fixaci6 d’objectius de venda.

. Recursos necessaris.

— Elaboraci6 del programa de vendes i les linies propies d’actuacio
comercial:

. Objectius de venda.

. Rutes de venda.

. Argumentari de venda.

. Oferta al client.

d) Gestio de la informaci6 necessaria per a garantir la disponibilitat
de productes i la capacitat de prestacio del servei:

— Calcul de la quantitat de productes o fullets de serveis necessaris
per a garantir un index de cobertura optim.

— Sol-licitud de productes i recursos necessaris per a la prestacio
del servei per a assegurar la disponibilitat de productes i la satisfaccid
del client.

— Control periodic d’existéncies de productes. Recursos i procedi-
ment.

— Desajustos entre I’inventari comptable i I’inventari real de pro-
ductes.

— Calcul del cost de la ruptura d’estocs, la rotaci6 i 1’estacionalitat
de les vendes.

— Capacitat de prestacio del servei en funcié dels recursos disponi-
bles per a garantir la qualitat del servei prestat.

— Utilitzacié de 1’aplicacid informatica adequada per a la gestio
d’existencies comercials i elaboracié de la informacio.

e) El procés de venda del producte/servei. Tecniques de venda:

— Meétodes o formes de venda: tradicional, autoservici, sense botiga,
en linia, altres.

— La venda personal. La funcié del venedor en la venda personal.

— La comunicaci6 en les relacions comercials. Informacio i comu-
nicacio.

— El procés de comunicaci6. Elements. Dificultats en la comuni-
cacio:

. Elements que hi intervenen.

. Fases del procés de comunicacio.

. Dificultats en la comunicacio.

— Tipus de comunicacio: interna i externa, formal i informal, verbal
ino verbal.

— La comunicaci6 verbal. Normes per a parlar en public.

— La comunicacio6 telefonica. Utilitzacid de les noves tecnologies.

— La comunicaci6 escrita.

— La comunicacio6 no verbal.

— El procés de venda: fases.

— Meétodes de prospeccio i busca de clients.

— Preparaci6 de la venda: concertacio i preparacio de la visita.

— Desenrotllament de I’entrevista i tancament de la venda. Técni-
ques de venda:

. Presa de contacte i presentacio.

. Determinaci6 de les necessitats i els desitjos del client.

. Presentaci6 del producte i argumentacid. Argumentari i técniques
de venda.

— Descripcion del producto. Utilidades, especificaciones técnicas,
precio y servicio.

— Inventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio:

. Ventajas e inconvenientes para distintos tipos de clientes.

. Ventajas e inconvenientes respecto a los de la competencia.

— Elaboracion del argumentario de ventas segun tipos de productos,
segun tipologia de clientes y segun tipo de canales de distribucion y
comercializacion:

. Puntos fuertes y débiles del producto.

. Soluciones a los problemas del cliente.

. Diferenciacion del producto de los de la competencia.

. Técnicas de venta aplicables en la elaboracion del argumentario.

— Técnicas de venta: Modelo «AIDA» (Atencion, interés, deseo,
accion). Método «SPIN» (Situacion, problema, implicacion, necesidad).
Sistema de entrenamiento Zelev Noel.

— Técnicas y argumentos para refutar las posibles objeciones del
cliente.

— Elaboracion del argumentario mediante la aplicacion informatica
adecuada.

— Elaboracion del plan de ventas de acuerdo con el plan de marke-
ting:

. Fijacion de objetivos de venta.

. Recursos necesarios.

— Elaboracion del programa de ventas y las lineas propias de actua-
cion comercial:

. Objetivos de venta.

. Rutas de venta.

. Argumentario de venta.

. Oferta al cliente.

d) Gestion de la informacion necesaria para garantizar la disponibi-
lidad de productos y la capacidad de prestacion del servicio:

— Célculo de la cantidad de productos o folletos de servicios nece-
sarios para garantizar un indice de cobertura éptimo.

— Solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del
servicio para asegurar la disponibilidad de productos y la satisfaccion
del cliente.

— Control periddico de existencias de productos. Recursos y pro-
cedimiento.

— Desajustes entre el inventario contable y el inventario real de pro-
ductos.

— Calculo del coste de la rotura de stocks, la rotacion y la estacio-
nalidad de las ventas.

— Capacidad de prestacion del servicio en funcién de los recursos
disponibles para garantizar la calidad del servicio prestado.

— Utilizacion de la aplicacion informatica adecuada para la gestion
de existencias comerciales y elaboracion de la informacion.

e) El proceso de venta del producto/servicio. Técnicas de venta:

— Métodos o formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda,
online, otros

— La venta personal. La funcion del vendedor en la venta personal.

— La comunicacion en las relaciones comerciales. Informacion y
comunicacion.

— El proceso de comunicacion. Elementos. Dificultades en la comu-
nicacion:

. Elementos que intervienen.

. Fases del proceso de comunicacion.

. Dificultades en la comunicacion.

— Tipos de comunicacion: Interna y externa, formal e informal, ver-
bal y no verbal.

— La comunicacion verbal. Normas para hablar en ptblico.

— La comunicacion telefonica. Utilizacion de las nuevas tecnolo-
gias.

— La comunicacion escrita.

— La comunicacion no verbal.

— El proceso de venta: fases.

— Métodos de prospeccion y busqueda de clientes.

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

— Desarrollo de la entrevista y cierre de la venta. Técnicas de venta:

. Toma de contacto y presentacion.

. Determinacion de las necesidades y deseos del cliente.

. Presentacion del producto y argumentacion. Argumentario y téc-
nicas de venta.
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. La demostraci6. El material de suport.

. Les objeccions del client. Tractament i técniques de refutaci6 d’ob-
jeccions.

. El tancament de la venda. Senyals de compra i técniques de tan-
cament.

. Despedida i final de I’entrevista.

— Seguiment de la venda.

— Cobrament de la venda.

— Documentacio generada en la venda. Confeccio i arxivament de
documents.

/) El procés de negociacioé comercial. Disseny i condicions:

— La negociaci6 en les relacions comercials.

— La negociaci6 com a alternativa en la presa de decisions:

. La necessitat de negociar.

. La negociacio i la venda.

— Variables basiques de la negociacio: entorn, objectius, temps,
informacio, limits de la negociaci6 i relacié de poder entre les parts.

— Diferents estils de negociar. Actitud dura-agressiva, actitud sub-
misa-servicial i actitud de cooperaci6 i dialeg.

— Qualitats del bon negociador.

— Regles per a obtindre 1’exit en la negociacio.

— Fases d’un procés de negociacio.

— Preparaci6 de la negociacio:

. Informaci6 de I’altra part.

. Elaboraci6 d’un inventari de les fortaleses i debilitats.

. Fixacio dels objectius i limits de la negociacio.

. Elaboracio del pla estratégic.
Desenrotllament de la negociacio:

. Presentacio de propostes.

. Distancia entre les parts.

. Presentaci6 d’alternatives.

. Negociacio utilitzant diferents técniques.

— El pacte o acord:

. Ambit i limits de la negociacié.

. Firma de les condicions de 1’acord.

— Seguiment de la negociacio:

. Avaluaci6 i control de resultats.

. Resolucio de conflictes.

— Estrategia i tactiques de negociacio.

2) Elaboracio del contracte de compravenda i altres contractes afins:

— El contracte: caracteristiques i requisits basics. Classes de con-
tractes.

— El contracte de compravenda. Caracteristiques i requisits i ele-
ments del contracte.

— Normes que regulen la compravenda: compravenda civil i mer-
cantil.

— La formacio del contracte de compravenda: oferta i acceptacio
de I’oferta.

— Obligacions de les parts: obligacions del venedor i del comprador.

— Clausules generals d’un contracte de compravenda.

— Causes d’extincié d’un contracte de compravenda.

— El contracte de compravenda a terminis.

— El contracte de subministrament.

— El contracte estimatori o de vendes en consignacio.

— Contractes de compravendes especials:

. Les vendes de plaga a plaga.

. Vendes sobre mostres o cataleg.

. Vendes sobre aprovacio.

. Vendes a assaig o prova.

. Vendes excepte confirmacio.

. Vendes en botiga 0 magatzem.

. Vendes en fira o mercat.

. Vendes per correspondéncia.

— Els contractes de transport i d’asseguranga.

— Els contractes de lising i de rénting.

— Els contractes de facturatge i de forfetatge.

— Resolucio de conflictes per incompliment del contracte: via judi-
cial i via arbitral. L’arbitratge comercial. Funcionament. Les juntes
d’arbitratge.

— Elaboraci6 de contractes utilitzant el processador de textos.

. La demostracion. El material de apoyo.

. Las objeciones del cliente. Tratamiento y técnicas de refutacion
de objeciones.

. El cierre de la venta. Sefiales de compra y técnicas de cierre.

. Despedida y final de la entrevista.

— Seguimiento de la venta.

— Cobro de la venta.

— Documentacion generada en la venta. Confeccion y archivo de
documentos.

) El proceso de negociacion comercial. Disefio y condiciones:

— La negociacion en las relaciones comerciales.

— La negociacion como alternativa en la toma de decisiones:

. La necesidad de negociar.

. La negociacion y la venta.

— Variables basicas de la negociacion: entorno, objetivos, tiempo,
informacion, limites de la negociacion y relacion de poder entre las
partes.

— Diferentes estilos de negociar. Actitud dura-agresiva, actitud
sumisa-servicial y actitud de cooperacion y dialogo.

— Cualidades del buen negociador.

— Reglas para obtener el éxito en la negociacion.

— Fases de un proceso de de negociacion.

— Preparacion de la negociacion:

. Informacion de la otra parte.

. Elaboracion de un inventario de las fortalezas y debilidades.

. Fijacion de los objetivos y limites de la negociacion.

. Elaboracion del plan estratégico.

— Desarrollo de la negociacion:

. Presentacion de propuestas.

. Distancia entre las partes.

. Presentacion de alternativas.

. Negociacion utilizando diferentes técnicas.

— El pacto o acuerdo:

. Ambito y limites de la negociacion.

. Firma de las condiciones del acuerdo.

— Seguimiento de la negociacion:

. Evaluacion y control de resultados.

. Resolucion de conflictos.

— Estrategia y tacticas de negociacion.

2) Elaboracion del contrato de compraventa y otros contratos afines:

— El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Clases de con-
tratos.

— El contrato de compraventa. Caracteristicas y requisitos y elemen-
tos del contrato.

— Normas que regulan la compraventa: compraventa civil y mer-
cantil.

— La formacion del contrato de compraventa: oferta y aceptacion
de la oferta.

— Obligaciones de las partes: obligaciones del vendedor y del com-
prador.

— Clausulado general de un contrato de compraventa.

— Causas de extincion de un contrato de compraventa.

— El contrato de compraventa a plazos.

— El contrato de suministro.

— El contrato estimatorio o de «ventas en consignaciony.

— Contratos de compraventas especiales:

. Las ventas de «plaza a plazay.

. Ventas «sobre muestras o catalogo».

. Ventas «sobre aprobacion.

. Ventas «a ensayo» o «pruebay.

. Ventas «salvo confirmacion».

. Ventas en tienda o almacén.

. Ventas en feria o mercado.

. Ventas por correspondencia.

— Los contratos de transporte y de seguro.

— Los contratos de «leasing» y de «rentingy.

— Los contratos de «factoring» y de «forfaiting.

— Resolucion de conflictos por incumplimiento del contrato: via
judicial y via arbitral. El arbitraje comercial. Funcionamiento. Las jun-
tas de arbitraje.

— Elaboracion de contratos utilizando el procesador de textos.
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h) Relacions amb els clients: procés de postvenda i atencio al client:

— El seguiment de la venda i I’atenci6 al client:
. Compliment dels acords.

. Servei postvenda adequat.

. Atencio, confianga i satisfaccio del client.

. Atencio de queixes i reclamacions.

. Autoavaluacio dels resultats obtinguts.

— El servei postvenda:

. Assessorament i formacio.

. Garanties.

. Servei de recanvis.

. Servei d’assisténcia técnica i reparacions.

— Servei d’informaci6 i d’atencio al client, consumidor i usuari.

— Normativa vigent en materia de proteccio del consumidor/usuari.

— Gestio de queixes i reclamacions de clients:

. Documentacio de les reclamacions i queixes.

. Técniques de resolucid de reclamacions amb assertivitat.

— Marqueting relacional i de relacié amb els clients.

— Gestiod de les relacions amb clients.

— Control de qualitat del servei d’atenci6 i informacio al client/con-

sumidor/usuari.

— Estrategies i técniques de fidelitzacio de clients.

— Programes de fidelitzacio:

. Informacio al client.

. Visites de seguiment al client.

. Resolucid de problemes.

. Regals, descomptes i promocions.

. Felicitacions i agraiments.

. Serveis addicionals.

— Aplicacions informatiques de gestio de les relacions amb clients

(CRM).

5. Modul professional: Politiques de marqueting
Codi: 0930
Duracio6: 192 hores

Continguts:

a) Avaluacio de les oportunitats de mercat d’una empresa:

— Concepte i contingut del marqueting. Evoluci6 i aplicacio.
— Funcions del marqueting en 1’economia:

. Organitzacio dels intercanvis entre fabricant i consumidors.
. Organitzacio dels fluxos fisics de productes i serveis.

. Organitzaci6 dels fluxos d’informacié i comunicacio.

— El marqueting en la gesti6 de I’empresa:

. Orientaci6 a la produccio.

. Orientaci6 al producte.

. Orientacio a les vendes.

. Orientaci6 al consumidor.

. Orientaci6 a la competeéncia.

. Orientaci6 al mercat.

— Tipus de marqueting:

. Marqueting estratégic i marqueting operatiu.

. Marqueting intern i extern.

. Marqueting de relacions o relacional.

. Marqueting emocional.

. Marqueting social.

— Marqueting estratégic. Analisi de les oportunitats de mercat:
. Analisi del mercat.

. Analisi de I’entorn.

. Analisi de la competencia.

. Segmentaci6 del mercat. Criteris de segmentacio.

. Métodes i técniques

. Posicionament del producte.

— Estrategies de segmentacio del mercat.

— Marqueting operatiu. Les variables de marqueting mix.

— Definici6 i desenrotllament de les politiques de marqueting mix.
— Marqueting de serveis.

— Caracteristiques diferencials.

h) Relaciones con los clientes: proceso de postventa y atencion al

cliente:

— El seguimiento de la venta y la atencion al cliente:
. Cumplimiento de los acuerdos.

. Servicio postventa adecuado.

. Atencion, confianza y satisfaccion del cliente.

. Atencion de quejas y reclamaciones.

. Autoevaluacion de los resultados obtenidos.

— El servicio postventa:

. Asesoramiento y formacion.

. Garantias.

. Servicio de recambios y repuestos.

. Servicio de asistencia técnica y reparaciones.

— Servicio de informacion y de atencion al cliente, consumidor y

usuario.

rio.

— Normativa vigente en materia de proteccion del consumidor/usua-

— Gestion de quejas y reclamaciones de clientes:

. Documentacion de las reclamaciones y quejas.

. Técnicas de resolucion de reclamaciones con asertividad.

— Marketing relacional y de relacion con los clientes.

— Gestion de las relaciones con clientes.

— Control de calidad del servicio de atencion e informacion al clien-

te/consumidor/usuario.

— Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes.

— Programas de fidelizacion:

. Informacion al cliente.

. Visitas de seguimiento al cliente.

. Resolucién de problemas.

. Regalos, descuentos y promociones.

. Felicitaciones y agradecimientos.

. Servicios adicionales.

— Aplicaciones informaticas de gestion de las relaciones con clientes

(CRM).

5. Médulo profesional: Politicas de marketing
Cadigo: 0930
Duracion: 192 horas

Contenidos:

a) Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:
— Concepto y contenido del marketing. Evolucion y aplicacion
— Funciones del marketing en la economia:

. Organizacion de los intercambios entre fabricante y consumidores.
. Organizacion de los flujos fisicos de productos y servicios.

. Organizacion de los flujos de informacion y comunicacion.

— El marketing en la gestion de la empresa:

. Orientacion a la produccion.

. Orientacion al producto.

. Orientacion a las ventas.

. Orientacion al consumidor.

. Orientacion a la competencia.

. Orientacion al mercado.

— Tipos de marketing:

. Marketing estratégico y marketing operativo.

. Marketing interno y externo.

. Marketing de relaciones o relacional.

. Marketing emocional.

. Marketing social.

— Marketing estratégico. Analisis de las oportunidades de mercado:
. Analisis del mercado.

. Analisis del entorno.

. Analisis de la competencia.

. Segmentacion del mercado. Criterios de segmentacion.

. Métodos y técnicas

. Posicionamiento del producto.

— Estrategias de segmentacion del mercado.

— Marketing operativo. Las variables de marketing-mix.

— Definicion y desarrollo de las politicas de marketing-mix.

— Marketing de servicios.

— Caracteristicas diferenciales.
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— Estratégies de marqueting de serveis.

b) Definici6 de la politica de producte o servei:

— El producte com a instrument de marqueting. Caracteristiques i
atributs. Tipus de productes. Identificacié del producte.

— La dimensio del producte.

— El cicle de vida del producte. Concepte i fases.

— Estrategies per a prolongar el cicle de vida del producte o servei.

— La politica del producte. Objectius.

— Analisi de la cartera de productes, serveis o marques:

. Analisi DAFO.

. La matriu de creixement i participacié del Boston Consulting
Group (BCQG).

. Altres teécniques d’analisi.

— Estrategies en politica de productes.

— Creacio i llangament de nous productes.

— Diversificaci6 de productes.

— La diferenciaci6 del producte o servei.

— La marca. Finalitat i regulaci6 legal. Tipus de marques. Estraté-
gies.

— Imatge i posicionament de productes, serveis i marques:

. Mapes de posicionament.

. Analisi funcional.

— Elaboraci6 d’informes sobre productes utilitzant ferramentes
informatiques.

¢) Definicio de la politica de preus:

— Concepte de preu.

— El preu del producte com a instrument de marqueting.

— Components del preu d’un producte o servei:

. Costos: de fabricaci6 i de distribucio.

. Marges: brut i net.

— El procés de fixacio de preus. Factors que influixen en aquest:

. Factors legals.

. Els objectius de I’empresa.

. Els costos.

. Els proveidors.

. Els intermediaris.

. El mercat i la competencia.

. Delasticitat de la demanda.

. El cicle de vida del producte. Concepte i fases.

— Politica de preus. Objectius.

— Normativa legal en matéria de preus.

— El preu del producte i I’elasticitat de la demanda.

— Metodes de fixacio de preus: basats en els costos, en la competén-
cia i en la demanda de mercat:

. Calcul del punt mort.

. Calcul dels costos: fixos i variables.

. Determinaci6 del preu de venda: cost més marges.

. Calcul del preu de venda d’un producte a partir de 1’escandall de
costos.

— Estratégies en politica de preus:

. Estratégies per a productes nous.

. Estratégies per a linies de productes.

. Estratégies de preus diferenciats.

. Estratégies de preus psicologics.

. Estratégies de preus geografics.

. Estratégies competitives.

. Estratégies diferencials.

— Calcul dels costos 1 determinaci6 del preu de venda d’un producte
utilitzant el full de calcul.

— Elaboraci6 d’informes sobre preus utilitzant ferramentes informa-
tiques adequades.

d) Selecci6 de la forma i canal de distribucio:

— La distribuci6 comercial com a instrument de marqueting.

— Canals de distribucid. Concepte, estructura i tipus.

— Els intermediaris comercials. Funcions i tipus d’intermediaris.

— Politica de distribucid. Objectius.

— Factors que condicionen ’eleccio de la forma i canal de distri-
bucib.

— M¢todes de venda: venda tradicional, autoservici, venda sense
botiga i altres.

— Estrategias de marketing de servicios.

b) Definicion de la politica de producto o servicio:

— El producto como instrumento de marketing. Caracteristicas y
atributos. Tipos de productos. Identificacion del producto.

— La dimension del producto.

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

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

— La politica del producto. Objetivos.

— Analisis de la cartera de productos, servicios o marcas:

. Analisis DAFO.

. La matriz de crecimiento y participacion del «Boston Consulting
Group» (BCG).

. Otras técnicas de analisis.

— Estrategias en politica de productos.

— Creacion y lanzamiento de nuevos productos.

— Diversificacion de productos.

— La diferenciacion del producto o servicio.

— La marca. Finalidad y regulacion legal. Tipos de marcas. Estra-
tegias.

— Imagen y posicionamiento de productos, servicios y marcas:

. Mapas de posicionamiento.

. Analisis funcional.

— Elaboracion de informes sobre productos utilizando herramientas
informaticas.

¢) Definicion de la politica de precios:

— Concepto de precio.

— El precio del producto como instrumento de marketing.

— Componentes del precio de un producto o servicio:

. Costes: de fabricacion y de distribucion.

. Margenes: bruto y neto.

— El proceso de fijacion de precios. Factores que influyen en el
mismo:

. Factores legales.

. Los objetivos de la empresa.

. Los costes.

. Los proveedores.

. Los intermediarios.

. El mercado y la competencia.

. La elasticidad de la demanda.

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

— Politica de precios. Objetivos.

— Normativa legal en materia de precios.

— El precio del producto y la elasticidad de la demanda.

— M¢étodos de fijacion de precios: basados en los costes, en la com-
petencia y en la demanda de mercado:

. Célculo del punto muerto.

. Célculo de los costes: Fijos y variables.

. Determinacion del precio de venta: Coste mas margenes.

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

— Estrategias en politica de precios:

. Estrategias para productos nuevos.

. Estrategias para lineas de productos.

. Estrategias de precios diferenciados.

. Estrategias de precios psicologicos.

. Estrategias de precios geograficos.

. Estrategias competitivas.

. Estrategias diferenciales.

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

— Elaboracion de informes sobre precios utilizando herramientas
informéticas adecuadas.

d) Seleccion de la forma y canal de distribucion:

— La distribucion comercial como instrumento de marketing.

— Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.

— Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de interme-
diarios.

— Politica de distribucion. Objetivos.

— Factores que condicionan la eleccion de la forma y canal de dis-
tribucion.

— M¢étodos de venta: venta tradicional, autoservicio, venta sin tienda
y otras.
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— Formes comercials de distribucié: comerg independent, associat
i integrat.

— Estratégies de distribucié. Relacio del fabricant amb la xarxa i els
punts de venda:

. Estratégies de distribucio6 propia o per compte d’altri.

. Estratégies de cobertura de mercat: distribucio intensiva, exclusiva
o selectiva.

. Estratégies de comunicaci6: amb els intermediaris i amb el con-
sumidor final.

. Estructures de distribucio verticals i horitzontals.

— Formes i contractes d’intermediacié comercial:

. Contracte de distribucio comercial.

. Contracte d’agencia.

. Contracte de representacioé comercial.

. Contracte de comissio.

. Contracte de franquicia.

— Els costos de distribuci6: estructura i calcul:

. Transport. Modalitats.

. Asseguranca.

. Emmagatzematge.

. Serveis d’agents i distribuidors.

. Finangament.

— Elaboracié d’informes sobre distribucié utilitzant aplicacions
informatiques.

e) Seleccio de les accions de comunicacio:

— El procés de comunicacié comercial. Elements basics.

— El mix de comunicacio: tipus i formes.

— Politiques de comunicacio.

— La publicitat:

. Objectius.

. Regulaci6 legal.

. Tipus.

. El missatge publicitari. Contingut i forma.

. Els mitjans i suports publicitaris.

. La campanya publicitaria. Pressupost.

. Selecci6 de les accions publicitaries més adequades.

. Instruments per a mesurar la seua eficacia. Test de publicitat.

. Les agencies de publicitat.
La promoci6 de vendes:

. Objectius.

. Pressupost.

. Ferramentes promocionals.

. Selecci6 d’accions promocionals per al llangament de nous pro-
ductes o I’entrada en nous mercats.

— Relacions publiques:

. Objectius.

. Pressupost.

. Técniques de RRPP.

. Seleccio de les accions per a reforgar la imatge corporativa i de
marca.

— Marqueting directe:

. Objectius i formes.

. Telemarqueting.

— Marqueting relacional:

. Objectius.

. Gesti6 de la relacié amb els clients.

— El marxandatge:

. Objectius.

. Pressupost.

. Ferramentes.

— La venda personal:

. Objectius.

. Caracteristiques diferenciadores. Tipus. Procés.

— Marqueting en linia:

. La comunicacié comercial en linia.

. Elements fonamentals d’un lloc web amb fins comercials.

— Elaboracié d’informes sobre politica de comunicaci6 utilitzant
aplicacions informatiques.

/) Elaboracio de brifings de productes, serveis o marques:

— El brifing d’un producte o servei: objectius i finalitat.

— Estructura del brifing.

— Funcions del brifing.

— Formas comerciales de distribucién: comercio independiente, aso-
ciado e integrado.
— Estrategias de distribucion. Relacion del fabricante con la red y
los puntos de venta:
. Estrategias de distribucion propia o por cuenta ajena.
. Estrategias de cobertura de mercado: distribucion intensiva, exclu-
siva o selectiva.
. Estrategias de comunicacion: con los intermediarios y con el con-
sumidor final.
. Estructuras de distribucion verticales y horizontales.
— Formas y contratos de intermediacion comercial:
. Contrato de distribucion comercial.
. Contrato de agencia.
. Contrato de representacion comercial.
. Contrato de comision.
. Contrato de franquicia.
— Los costes de distribucion: estructura y calculo:
. Transporte. Modalidades
. Seguro.
. Almacenamiento.
. Servicios de agentes y distribuidores.
. Financiacion.
— Elaboraciéon de informes sobre distribucion utilizando aplicacio-
nes informaticas.
e) Seleccion de las acciones de comunicacion:
— El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.
— El mix de comunicacion: tipos y formas.
— Politicas de comunicacion.
— La publicidad:
. Objetivos.
. Regulacion legal.
. Tipos.
. El mensaje publicitario. Contenido y forma.
. Los medios y soportes publicitarios.
. La campaia publicitaria. Presupuesto.
. Seleccion de las acciones publicitarias mas adecuadas.
. Instrumentos para medir su eficacia. Test de publicidad.
. Las agencias de publicidad.
— La promocioén de ventas:
. Objetivos.
. Presupuesto.
. Herramientas promocionales.
. Seleccion de acciones promocionales para el lanzamiento de nue-
vos productos o la entrada en nuevos mercados.
— Relaciones publicas:
. Objetivos.
. Presupuesto.
. Técnicas de RR.PP.
. Seleccion de las acciones para reforzar la imagen corporativa y
de marca.
— Marketing directo:
. Objetivos y formas.
. Telemarketing.
— Marketing relacional:
. Objetivos.
. Gestion de la relacion con los clientes.
— El merchandising:
. Objetivos.
. Presupuesto.
. Herramientas.
— La venta personal:
. Objetivos.
. Caracteristicas diferenciadoras. Tipos. Proceso.
— Marketing online:
. La comunicacion comercial online.
. Elementos fundamentales de un sitio web con fines comerciales.
— Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion utilizan-
do aplicaciones informaticas.
/) Elaboracion de briefings de productos, servicios o marcas:
— El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.
— Estructura del briefing.
— Funciones del briefing.
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— Contrabrifing.

— Elements i informacié que el componen:

. Objectius.

. Caracteristiques dels productes, serveis o marques.

. Pressupost de publicitat.

. Public objectiu.

— Elaboracié d’un brifing utilitzant aplicacions informatiques.
2) Elaboracio del pla de marqueting:

— La planificacié de marqueting: finalitat i objectius.

— El pla de marqueting: caracteristiques, utilitats i estructura.
— Analisi de la situacid: analisi intern i extern. Analisi DAFO.

— Establiment dels objectius generals i de marqueting.

— Elecci6 de les estratégies de marqueting.

— Avaluaci6 d’estratégies.

— Accions i politiques del marqueting mix. Relaci6 entre aquests.

— Pressupost. Recursos financers i humans i de temps.

— Execucio i control del pla de marqueting.

— Redaccid i presentacio del pla de marqueting utilitzant aplicacions
informatiques.

— El pla de marqueting per als serveis.

— El pla de marqueting en linia.

h) Seguiment i control de les politiques i accions del pla de mar-
queting:

— Seguiment i control de les accions del pla de marqueting.

— Calcul de les ratios de control més habituals utilitzant fulls de
calcul.

— Calcul de les desviacions produides i proposta de mesures cor-
rectores.

6. Modul professional: Marqueting digital
Codi: 0931

Duracié: 160 hores.

Continguts:

a) Administracio dels accessos i connexions a xarxes:

— Introduccid. Que és internet i el seu origen.

— Com funciona: servidors i clients, el protocol TCP/IP, la World
Wide Web, els dominis de la xarxa.

— Modes de connectar-se a internet:

. Xarxa telefonica: RTB, RDSI, ADSL.

. Altres tipus: cable, radio, satél-lit, GPRS, Vireless.

. Proveidors de serveis.

. Connexions de mobils.

— Configuraci6 de 1’accés.

— Les intranets i les extranets.

— Queé és un navegador i com funciona: navegadors més utilitzats.

— Busca d’informaci6 en la xarxa.

— Els buscadors: motors de busca i indexs, buscadors tematics, mul-
tibuscadors i metabuscadors.

— Conceptes basics de busca amb operadors, sintaxis especials de
busca, 1’opcid busca avangada, aparéixer en serveis addicionals, ferra-
mentes especifiques.

b) Gestid de diversos serveis i protocols d’internet:

— Correu electronic: qué és i com funciona.

— El correu web: crear un compte, realitzar les funcions basiques de
llegir, respondre i enviar.

— Correu no desitjat.

— Correu POP3: que és i com utilitzar-lo.

— Gestionar les operacions d’enviament, recepcid i manteniment de
correu POP3. Altres gestors de correu POP3. Llistes de correu.

— Transferéncia d’arxius: que és i com utilitzar— la.

— Servidors FTP: aplicacions FTP.

— Xarxes P2P d’igual a igual (Peer to peer): aplicacions.

— Descarregues: musicals, de videos i programari.

— Programari gratuit (Freeware) i programari de prova (Shareware).

— Connexions telefoniques de veu.

¢) Realitzacio de la facturacio electronica i altres tasques adminis-
tratives de forma telematica:

— Contrabriefing.

— Elementos e informacion que lo componen:

. Objetivos.

. Caracteristicas de los productos, servicios o marcas.

. Presupuesto de publicidad.

. Pablico objetivo.

— Elaboracion de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.

2) Elaboracion del plan de marketing:

— La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.

— El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.

— Andlisis de la situacion: andlisis interno y externo. Analisis
DAFO.

— Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.

— Eleccion de las estrategias de marketing.

— Evaluacion de estrategias.

— Acciones y politicas del marketing-mix. Relacion entre ellas.

— Presupuesto. Recursos financieros y humanos y de tiempo.

— Ejecucion y control del plan de marketing.

— Redaccion y presentacion del plan de marketing utilizando apli-
caciones informaticas.

— El plan de marketing para los servicios.

— El plan de marketing online.

h) Seguimiento y control de las politicas y acciones del plan de
marketing:

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

— Célculo de los ratios de control més habituales utilizando hojas
de calculo.

— Calculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas
correctoras.

6. Modulo profesional: Marketing digital
Codigo: 0931
Duracién: 160 horas

Contenidos:

a) Administracion de los accesos y conexiones a redes:

— Introduccion. Qué es internet y su origen.

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

— Modos de conectarse a internet:

. Red telefonica: RTB, RDSI, ADSL.

. Otros tipos: cable, radio, satélite, GPRS, Vireless.

. Proveedores de servicios.

. Conexiones de moviles.

— Configuracion del acceso.

— Las intranets y las extranets.

— Qué es un navegador y como funciona: navegadores mas utili-
zados.

— Buisqueda de informacion en la red.

— Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores tema-
ticos, multibuscadores y metabuscadores.

— Conceptos basicos de buisqueda con operadores, sintaxis especia-
les de busqueda, la opcion busqueda avanzada, aparecer en servicios
adicionales, herramientas especificas.

b) Gestion de diversos servicios y protocolos de internet:

— Correo electronico: qué es y como funciona.

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

— Correo no deseado.

— Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

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

— Transferencia de archivos: qué es y como utilizarla.

— Servidores FTP: aplicaciones FTP.

— Redes P2P (Peer to Peer): aplicaciones.

— Descargas: musicales, de videos y software.

— Freeware y Shareware.

— Conexiones telefonicas de voz.

¢) Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas adminis-
trativas de forma telematica:
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— Factura electronica: aspectes generals, condicions per a la seua
utilitzaci6 i normativa legal.

— Seguretat: firma electronica reconeguda.

— Programes de facturacié electronica.

— Relaci6 amb altres empreses i organismes publics: banca electro-
nica, tramits amb la Seguretat Social i relacions tributaries amb Hisenda
entre altres.

— Programes de visualitzaci6 i impressi6 d’arxius PDF.

— Programes destinats a la produccio i entrega de continguts inte-
ractius.

— Programes de creaciéo de CD i DVD.

— Programes reproductors, organitzadors i sincronitzadors de musi-
ca, videos, pel-licules, programes de televisio i audiollibres entre altres
aplicacions.

— Programes de compressio de dades.

— Altres programes usats en la xarxa: premsa, diccionaris, traductors
en linia, contractacid de viatges, llibres electronics, busca d’ocupacio,
televisio i radio, jocs en linia, entre altres.

— Seguretat en internet. Correu brossa, virus informatics, programari
espia, pesca.

— Els programes antivirus, tallafocs i antiespies.

— Navegaci6 segura: les galetes (empremtes).

d) Connexi6 en temps real amb altres usuaris de la xarxa. Estrate-
gies:

— Els grups de conversacio o xat: programes IRC, programes webxat

— Servei de missatgeria instantania.

— Telefonia per internet.

— Videoconferencia.

— Els forums: llegir i escriure en un forum.

— Els grups de discussio.

— Xarxes socials.

— Weblogs, blogs o bitacoles.

— Distintes modalitats de weblogs: fotoblogs, moblogs, podcast,
tecnologia RSS.

— Xarxes socials per a empreses:

. Perfil, grup i pagina.

. Crear una pagina corporativa.

. Crear una pagina de producte.

. Crear un grup.

— Afegir elements a una pagina d’una xarxa social.

— Utilitzar elements fotografics i audiovisuals en una pagina d’una
xarxa social.

— Afegir aplicacions professionals a una pagina.

— Organitzar esdeveniments.

— Realitzar enquestes.

— Blogs externs i RSS.

— Com buscar un grup interessant.

— Crear una xarxa de contactes influents.

— Gestionar equips de treball.

— Comprar i vendre en xarxes socials.

e) Construccio de pagines web:

— Estructurar una pagina web.

— Llenguatge HTML.

— Creacid de pagines web amb els editors web més usuals.

— Eleccid6 del servidor per a allotjar pagines web. Servidors de paga-
ment i gratuits.

— Publicacio de pagines web via FTP.

— Alta en buscadors.

— Programes de disseny grafic i altres utilitats per a la web.

— Manteniment de la informaci6 publicada.

— Cataleg en linia: verificacid, processat, efectivitat, eficiéncia i
ambient de compra.

— Fluxos de caixa i finangament de la botiga en linia.

— Zones calentes i zones d’usuari.

— El carro de la compra en linia.

/) Disseny del pla de marqueting digital:

— Desenrotllament del pla de marqueting digital.

— El comportament del client en linia.

— Promocid en linia i fora de linia del web.

— Posicionament en buscadors. Seleccio de les paraules clau.

— Ferramentes de posicionament en buscadors: adreca electronica
marqueting, SEM, SEO i campanyes en pagines afins:

— Factura electronica: aspectos generales, condiciones para su utili-
zacion y normativa legal.

— Seguridad: firma electrénica reconocida.

— Programas de facturacion electronica.

— Relacién con otras empresas y organismos publicos: banca elec-
tronica, tramites con la Seguridad Social y relaciones tributarias con
Hacienda entre otros.

— Programas de visualizacion e impresion de archivos PDF.

— Programas destinados a la produccion y entrega de contenidos
interactivos.

— Programas de creacion de CD y DVD.

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

— Programas de compresion de datos.

— Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traduc-
tores en linea, contratacion de viajes, libros electronicos, busqueda de
empleo, television y radio, juegos on-line, entre otros.

— Seguridad en internet. Spam, virus informaticos, spyware, phising

— Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias.

— Navegacion segura: las cookies (huellas).

d) Conexion en tiempo real con otros usuarios de la red. Estrategias:

— Los grupos de conversacion o chat: programas IRC, programas
Webchat

— Servicio de mensajeria instantanea.

— Telefonia por internet.

— Videoconferencia.

— Los foros: leer y escribir en un foro.

— Los grupos de discusion.

— Redes sociales.

— Weblogs, blogs o bitacoras.

— Distintas modalidades de Weblogs: Fotoblogs, Moblogs, Podcast,
Tecnologia RSS.

— Redes sociales para empresas:

. Perfil, grupo y pagina.

. Crear una pagina corporativa.

. Crear una pégina de producto.

. Crear un grupo.

— Afadir elementos a una pagina de una red social.

— Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de
una red social.

— Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.

— Organizar eventos.

— Realizar encuestas.

— Blog externos y RSS.

— Coémo buscar un grupo interesante.

— Crear una red de contactos influyentes.

— Gestionar equipos de trabajo.

— Comprar y vender en redes sociales.

e) Construccion de paginas web:

— Estructurar una pagina web

— Lenguaje HTML

— Creacion de paginas Web con los editores web mas usuales.

— Eleccion del servidor para alojar paginas Web. Servidores de pago
y gratuitos.

— Publicacion de paginas web via FTP.

— Alta en buscadores.

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

— Mantenimiento de la informacién publicada.

— Catalogo on-line: verificacion, procesado, efectividad, eficiencia
y ambiente de compra.

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

— Zonas calientes y zonas de usuario.

— El carro de la compra on-line.

/) Disefio del plan de marketing digital:

— Desarrollo del plan de marketing digital.

— EI comportamiento del cliente online.

— Promocion online y offline de la Web.

— Posicionamiento en buscadores. Seleccion de las palabras clave.

— Herramientas de posicionamiento en buscadores: email marketing,
SEM, SEO y campaifias en paginas afines:
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. Com aconseguir un bon posicionament natural SEO.

. Com aconseguir un bon posicionament de pagament SEM.

— Politiques de captacio: procés de creacié d’una marca.

— Analisi d’estadistic i mesurament de resultats.

— Marqueting d’afiliaci6.

— Marqueting relacional i gestio de la relaci6 amb els clients (CRM).

— Marqueting encreuat (cross marketing).

— Marqueting viral.

— Marqueting personalitzat (one-to-one).

— Aplicacions del marqueting mobil, TDT, entre altres.

— internet TV, videoblogs, web TV, entre altres.

— Sistemes de publicitat poc aconsellables: el correu brossa, la
publicitat no desitjada, la llei contra el correu brossa.

2) Definicio6 de la politica de comerg electronic d’una empresa:

— Aspectes juridics del comerg electronic.

—Idea i disseny d’una botiga virtual.

— Models de negoci digital: portals horitzontals, B2B, B2C, entre
altres.

— Seleccid i registre de domini.

— Aparador web. Cataleg electronic.

— Control logistic de les mercaderies venudes en linia.

— La reclamacié com a instrument de fidelitzacio del client.

— La importancia financera de la reclamacio.

— La gestio de la satisfaccié com a garantia de la recuperacio de
clients.

— Mitjans de pagament electronics.

— Periodes de reflexi6 i cancel-lacions.

— Criptografia: clau simétrica, clau asimétrica, xifrat de clau Unica.

— Firma.

— Certificats digitals.

— Entitats certificadores arrel.

— El programari espia (Spyware).

— Encriptacio.

— Protocols de seguretat: SSL (Secure Socket Layer), SET (Secure
Electronic Transaction), 3D Secure.

— Negocis electronics: botiga electronica (e-shop), adreca electroni-
ca, proveiment electronic (e-procurement), mercat web (e-marketplace),
subhasta electronica (eauction), entre altres.

— Parcs empresarials virtuals.

7. Modul professional: Gestid economica i financera de I’empresa

Codi: 0623

Duracié: 192 hores

Continguts:

a) Recopilacié d’informacid sobre les iniciatives emprenedores i
oportunitats de creacié d’empreses:

— Pla d’empresa: la idea de negoci.

— Factors clau dels emprenedors: iniciativa, creativitat i formacio.

— Funcions basiques de I’empresa.

— L’empresa com a sistema.

— Analisi de I’entorn general i especific d’una pime.

— Relacions de la pime amb el seu entorn.

— Relacions de la pime amb el conjunt de la societat.

b) Establiment de la forma juridica d’una empresa:

— L’empresa i I’empresari.

— Tipus d’empreses.

— D’empresa individual. Responsabilitat juridica i obligacions for-
mals.

— Societats civils i comunitats de béns.

— La societat mercantil. Tipus de societats.

— Societat anonima, societat limitada 1 altres.

— Societats laborals: anonima i limitada.

— Cooperatives de treball associat i cooperatives de transport.

— Organismes i institucions amb competéncies en I’ambit del trans-
port.

— Constitucio6 i posada en marxa de I’empresa: requisits, obligacions
formals i tramits que s’han de realitzar (llicéncies i autoritzacions).

. Como alcanzar un buen posicionamiento natural SEO.

. Coémo alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM.

— Politicas de captacion: proceso de creacion de una marca.

— Analisis de estadisticas y medicion de resultados.

— Marketing de afiliacion.

— Marketing relacional y gestion de la relacion con los clientes
(CRM).

— Cross marketing.

— Marketing viral.

— Marketing one-to-one.

— Aplicaciones del mobile marketing, TDT, entre otros.

— internet TV, videoblogs, Web TV, entre otros.

— Sistemas de publicidad poco aconsejables: el Spam, publicidad no
deseada, la ley contra el Spam.

2) Definicion de la politica de comercio electronico de una empresa:

— Aspectos juridicos del comercio electronico.

— Idea y diseflo de una tienda virtual.

— Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B, B2C,
entre otros.

— Seleccion y registro de dominio.

— Escaparate Web. Catalogo electrénico.

— Control logistico de las mercancias vendidas online.

— La reclamacién como instrumento de fidelizacion del cliente.

— La importancia financiera de la reclamacion.

— La gestion de la satisfaccion como garantia de la recuperacion de
clientes.

— Medios de pago electronicos.

— Periodos de reflexion y cancelaciones.

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

— Firma.

— Certificados digitales.

— Entidades certificadoras raiz.

— El Spyware (programas espias).

— Encriptacion.

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

— Negocios electronicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marke-
tplace, eauction, entre otros.

— Parques empresariales virtuales.

7. Modulo profesional: Gestion econdmica y financiera de la empre-
sa

Codigo: 0623

Duracioén: 192 horas

Contenidos:

a) Recopilacion de informacion sobre las iniciativas emprendedoras
y oportunidades de creacion de empresas:

— Plan de empresa: la idea de negocio.

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

— Funciones basicas de la empresa.

— La empresa como sistema.

— Analisis del entorno general y especifico de una pyme.

— Relaciones de la pyme con su entorno.

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

b) Establecimiento de la forma juridica de una empresa:

— La empresa y el empresario.

— Tipos de empresas.

— La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones
formales.

— Sociedades civiles y comunidades de bienes.

— La sociedad mercantil. Tipos de sociedades.

— Sociedad an6énima, sociedad limitada y otras.

— Sociedades laborales: anénima y limitada.

— Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte.

— Organismos e instituciones con competencias en el &mbito del
transporte.

— Constitucion y puesta en marcha de la empresa: requisitos, obli-
gaciones formales y tramites que se deben realizar (licencias y autori-
zaciones).
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— Subvencions oficials i ajudes per a la constitucio i posada en
marxa d’una empresa.

— Obligacions fiscals i laborals d’una empresa.

— La suspensio de pagaments. Contingut i efectes juridics.

— La situacié de fallida. Pressupostos de fallida i conseqii¢ncies
juridiques.

— El concurs de creditors en situacions d’insolvéncia. Pressupost i
requisits per a la seua sol-licitud. Fases del procés.

¢) Organitzacid dels tramits per a 1’obtenci6 de recursos financers:

— Inversio i finangament: estructura economica i estructura finan-
cera de ’empresa.

— Necessitats d’inversio en I’empresa.

— Fonts de finangcament propi i alié¢. Finangcament intern i extern.

— Relacio entre les inversions i els recursos financers. Equilibri
financer. Capital circulant o fons de maniobra.
— Subvencions oficials i ajudes financeres a 1’activitat de I’empresa.

— Financament a llarg termini. Productes financers: préstecs i
emprestits, lising i rénting, altres formes de finangament.

— Finangament a curt termini: crédits comercials i ajornaments de
pagament, credits bancaris, negociacid d’efectes comercials i facturatge.

— Negociacié amb les entitats financeres 1’obtencio de recursos
financers. Fiances i garanties exigides. Costos i riscos financers. Avalu-
acio d’alternatives de finangcament.

— Maneig del full de calcul i altres aplicacions informatiques per al
calcul dels costos financers i I’amortitzacié de préstecs i altres productes
financers.

d) Formalitats per a la compra o lloguer de vehicles i altres actius:

— Determinaci6 de les necessitats d’equipament i inversio.

— Gestio de compres i lloguer de vehicles i subministraments.

— Analisi i seleccid d’inversions. Decisié de compra o lloguer de
vehicles i altres immobilitzats.

— Busca de proveidors i subministradors i sol-licitud d’ofertes i
pressupostos.

— Pressupostos i condicions de compra i de lloguer: quantitat, qua-
litat, preu, descomptes, terminis d’entrega, impostos, condicions de
pagament i finangament.

— Analisi comparativa i avaluacio d’alternatives.

— Seleccid de proveidors i subministradors.

— Elaboracié de documents relatius a les compres i lloguer de vehi-
cles i altres equipaments, utilitzant les ferramentes informatiques ade-
quades: elaboraci6 de contractes i formulacié de comandes.

— Seguiment i control de les operacions. Control pressupostari de
les compres. Reclamacions.

— Creaci6 i manteniment de bases de dades de proveidors i sub-
ministradors: fitxer mestre de proveidors, altes i baixes, introducci6 i
actualitzacié de dades.

— Utilitzacié d’una aplicaci6 informatica de gestié de compres.

e) Facturacio i gestio de cobraments i pagaments en 1’activitat:

— Elaboraci6 de pressupostos.

— Facturacid de serveis i meritaci6 de factures: caracteristiques i
requisits legals, models i tipus de factures, ompliment i expedici6 de
factures.

— Conservaci6 i registre de factures d’acord amb la normativa mer-
cantil i fiscal.

— La factura electronica: normativa legal, requeriments per a I’emis-
si6 i la recepcio de factures, avantatges i beneficis de la factura electro-
nica, conservacio de factures.

— Fiscalitat de les operacions de I’empresa: impost sobre el valor
afegit (IVA) 1 altres tributs.

— Operacions intracomunitaries: caracteristiques i facturacié dels
serveis.

— Operacions extracomunitaries: facturacié en divises.

— Mitjans i documents de pagament i cobrament: xec, transferéncia
bancaria, rebut normalitzat, lletra de canvi i pagaré, entre altres.

— Seguiment i control de cobraments i pagaments: gestié d’impa-
gats, reclamacions i renegociaci6 de les condicions de pagament.

— Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucion y puesta en
marcha de una empresa.

— Obligaciones fiscales y laborales de una empresa.

— La suspension de pagos. Contenido y efectos juridicos.

— La situacion de quiebra. Presupuestos de quiebra y consecuencias
juridicas.

— El Concurso de Acreedores en situaciones de insolvencia. Presu-
puesto y requisitos para su solicitud. Fases del proceso.

¢) Organizacion de los tramites para la obtencion de recursos finan-
cieros:

— Inversion y financiacion: estructura econdmica y estructura finan-
ciera de la empresa.

— Necesidades de inversion en la empresa.

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

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

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

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

— Financiacion a corto plazo: créditos comerciales y aplazamien-
tos de pago, créditos bancarios, negociacion de efectos comerciales y
factoring.

— Negociacion con las entidades financieras la obtencion de recur-
sos financieros. Fianzas y garantias exigidas. Costes y riesgos financie-
ros. Evaluacion de alternativas de financiacion.

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

d) Formalidades para la compra o alquiler de vehiculos y otros acti-
VOs:

— Determinacion de las necesidades de equipamiento e inversion.

— Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros

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

— Buisqueda de proveedores y suministradores y solicitud de ofertas
y presupuestos.

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

— Analisis comparativo y evaluacion de alternativas.

— Seleccion de proveedores y suministradores.

— Elaboracion de documentos relativos a las compras y alquiler de
vehiculos y otros equipamientos, utilizando las herramientas informa-
ticas adecuadas: elaboracion de contratos y formulacion de pedidos.

— Seguimiento y control de las operaciones. Control presupuestario
de las compras. Reclamaciones.

— Creacion y mantenimiento de bases de datos de proveedores y
suministradores: fichero maestro de proveedores, altas y bajas, introduc-
cion y actualizacion de datos.

— Utilizacion de una aplicacion informatica de gestion de compras.

e) Facturacion y gestion de cobros y pagos en la actividad:

— Elaboracion de presupuestos.

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

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

— La factura electronica: Normativa legal, requerimientos para la
emision y recepcion de facturas, ventajas y beneficios de la factura
electronica, conservacion de facturas.

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

— Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de
los servicios.

— Operaciones extracomunitarias: Facturacion en divisas.

— Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia ban-
caria, recibo normalizado, letra de cambio y pagaré, entre otros.

— Seguimiento y control de cobros y pagos: Gestion de impagados,
reclamaciones y renegociacion de las condiciones de pago.
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— Creacid i manteniment de bases de dades de clients: fitxer mestre
de clients, altes 1 baixes de clients, introduccio i actualitzaci6 de dades.

— Maneig d’una aplicaci6 informatica de facturacio.

) Gestio del procés comptable i fiscal en les empreses:

— Obligacions comptables de I’empresa. Normativa mercantil i fis-
cal.

— Objectius de la comptabilitat.

— El patrimoni de I’empresa: actiu, passiu i patrimoni net.

— Els comptes. Terminologia i estructura i tipus.

— Els llibres comptables i de registre.

— El pla general comptable per a les PIME: caracteristiques, estruc-
tura, principis comptables, criteris de valoracid, normes de registre i
valoracio.

— El cicle comptable. Anotacions comptables, amortitzacions i ajus-
tos, calcul del resultat i tancament de 1’exercici.

— Valoraci6 de I’'immobilitzat: amortitzacié i deteriorament de valor.

— Els comptes anuals: compte de peérdues i guanys, balang de situa-
cid, estat de canvis en el patrimoni net i memoria.

— El resultat de I’exercici. Resultat comptable i resultat fiscal.

— L’Impost sobre la Renda de les Persones Fisiques (IRPF).

— L’Impost de Societats.

— L’Impost sobre el Valor Afegit.

— L’Impost de Circulacié de Vehicles.

— Els impostos sobre determinats vehicles, peatges, taxes i canons
per la utilitzacié de determinades infraestructures

— Maneig d’una aplicaci6 informatica de comptabilitat financera per
al registre comptable i I’elaboracié dels comptes anuals.

2) Determinacio de la rendibilitat de les inversions:

— Interpretaci6 i analisi de la informacié comptable i economicofi-
nancera de I’empresa aplicable a la gestiéo empresarial.

— El punt mort o llindar de rendibilitat.

— Avaluaci6 d’inversions i calcul de la rendibilitat. Valor actual net
(VAN), taxa interna de rendiment (TIR), taxa de retorn o termini de
recuperaci6 de la inversio.

— Periode mitja de maduracio.

— Fluxos de tresoreria o flux de caixa (cash-flow).

— Equilibris patrimonials.

— Analisi i interpretacio dels resultats.

— Analisi d’estats financers de I’empresa. Analisi estatic i dinamic.

— Principals ratios financeres: de liquiditat, de tresoreria, de solvén-
cia, d’autonomia financera, d’endeutament o palanquejament financer,
entre altres.

— Analisi economica. Ratios de rendibilitat i eficiéncia: rendibilitat
economica, rendibilitat de I’immobilitzat, rendibilitat de les vendes,
rendibilitat financera, entre altres.

— Utilitzaci6 del full de calcul i altres aplicacions informatiques per
al calcul de ratios i analisi economicofinancera de I’empresa.

8. Modul professional: Logistica d’emmagatzematge

Codi: 0625

Duracid: 120 hores

Continguts:

a) Aplicaci6 de la normativa especifica de ’emmagatzematge:

— Marc legal del contracte de deposit i activitat d’emmagatzemat-
ge-distribucio.

— Interpretaci6 de normativa nacional i europea aplicable al magat-
zem i emmagatzematge de mercaderies.

— Normativa especifica per a mercaderies especials: perilloses i
peribles entre altres.

— Régims d’emmagatzematge en comerg internacional.

— Implantacio6 de sistemes de qualitat en el magatzem reconeguts a
nivell nacional i europeu.

b) Organitzacio del procés de magatzem:

— Organitzaci6 dels magatzems en empreses de fabricacio, distri-
bucio i serveis.

— Tipus de magatzems. Analisi dels tipus de sistemes d’emmagatze-
matge: avantatges i desavantatges.

— La xarxa de magatzems propis i aliens.

— Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes: fichero
maestro de clientes, altas y bajas de clientes, introduccion y actualiza-
cion de datos.

— Manejo de una aplicacion informatica de facturacion.

/) Gestion del proceso contable y fiscal en las empresas:

— Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fis-
cal.

— Objetivos de la contabilidad.

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

— Las cuentas. Terminologia y estructura y tipos.

— Los libros contables y de registro.

— El Plan General Contable para las PYMES: caracteristicas, estruc-
tura, principios contables, criterios de valoracion, normas de registro y
valoracion.

— El Ciclo contable. Anotaciones contables, amortizaciones y ajus-
tes, calculo del resultado y cierre del ejercicio.

— Valoracion del inmovilizado: amortizacion y deterioro de valor.

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

— El resultado del ejercicio. Resultado contable y resultado fiscal.

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

— El Impuesto de Sociedades.

— El Impuesto sobre el Valor Afiadido.

— El impuesto de circulacion de vehiculos.

— Los impuestos sobre determinados vehiculos, peajes, tasas y cano-
nes por la utilizacion de determinadas infraestructuras

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

g) Determinacion de la rentabilidad de las inversiones:

— Interpretacion y analisis de la informacion contable y econdmi-
co-financiera de la empresa aplicable a la gestion empresarial.

— El punto muerto o umbral de rentabilidad

— Evaluacion de inversiones y calculo de la rentabilidad. Valor
actual neto (VAN), Tasa interna de rendimiento (TIR), Tasa de retorno
o plazo de recuperacion de la inversion.

— Periodo medio de maduracion.

— Flujos de tesoreria o cash-flow.

— Equilibrios patrimoniales.

— Anélisis e interpretacion de los resultados.

— Analisis de estados financieros de la empresa. Analisis estatico y
dinamico.

— Principales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de sol-
vencia, de autonomia financiera, de endeudamiento o apalancamiento
financiero, entre otros.

— Analisis econdomico. Ratios de rentabilidad y eficiencia: renta-
bilidad econémica, rentabilidad del inmovilizado, rentabilidad de las
ventas, rentabilidad financiera, entre otros.

— Utilizacion de la hoja de calculo y otras aplicaciones informaticas
para el calculo de ratios y analisis econémico-financiero de la empresa.

8. Modulo profesional: Logistica de almacenamiento

Codigo: 0625

Duracion: 120 horas

Contenidos:

a) Aplicacion de la normativa especifica del almacenaje:

— Marco legal del contrato de depdsito y actividad de almacena-
je-distribucion.

— Interpretacion de normativa nacional y europea aplicable al alma-
cén y almacenaje de mercancias.

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

— Regimenes de almacenamiento en comercio internacional.

— Implantacion de sistemas de calidad en el almacén reconocidos a
nivel nacional y europeo.

b) Organizacion del proceso de almacén:

— Organizacion de los almacenes en empresas de fabricacion, dis-
tribucion y servicios.

— Tipos de almacenes. Analisis de los tipos de sistemas de almace-
naje: ventajas y desventajas.

— La red de almacenes propios y ajenos.
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— Disseny fisic del magatzem: flux de materials i equips de mani-
pulacid.

— Caracteristiques i utilitats dels equips de manutencid: emmagatze-
matge, carretons, estanteries, tarimes i rolls entre altres.

— Sistemes modulars. Unitats de carrega: palet i contenidors.

— Sistemes de seguiment de les mercaderies: terminals de radiofre-
qiiéncia, codificacié i lectors de barres entre altres. Terminals portatils i
sistemes de reconeixement de veu.

— Organitzacio d’activitats i fluxos de mercaderies en el magatzem:
administracio, recepcid, emmagatzematge, moviments i preparacio de
comandes i distribuci6. Transbordament (cross docking).

— Gestio de ’embalatge:

. Funcié de I’embalatge: proteccio, conservacio, manejabilitat.

. Tipologia: bala, lligats, caixes, contenidors, altres.

. Factors que determinen la selecci6 de I’embalatge: mitja de trans-
port, mercaderia, destinaci6 del producte, cost, normes técniques.

. Senyalitzaci6 i retolacio: funcions, normativa.

. Materials de ’embalatge: tipologia, seleccio del material.

— Normativa de seguretat i higiene en magatzems. Instal-lacions:
generals i especifiques.

¢) Confeccio i control del pressupost del magatzem:

— Costos d’emmagatzematge: variables que intervenen en el seu
calcul.

— Tipologia dels costos d’emmagatzematge:

. Per activitat: emmagatzematge i manutencio.

. Per imputabilitat: fixos i variables.

. Per origen: directes i indirectes.

— Optimitzaci6 de costos.

— Cost d’adquisicio.

— Cost per unitat emmagatzemada.

— El full de calcul com a ferramenta de processament de les dades.

d) Gestio d’estocs:

— La gesti6 d’estocs.

— Classes d’estoc segons la seua finalitat.

— Assignacio d’estoc entre magatzems d’una xarxa logistica.

— Indexs de gestio d’estoc: estoc minim, estoc de seguretat, index
de rotacio estocs.

— Punt de comanda optima.

— Classificacio ABC de productes.

— Cost de ruptura d’estoc.

— Factors que afecten el punt de reposicio.

— Control economic. Control d’incidéncies.

— Sistemes d’informacid i comunicacio en les relacions amb clients
i proveidors.

— El cicle de la comanda de client.

— Criteris de valoraci6 de les existéncies en magatzem.

— Programari general que integre tots els aspectes del magatzem
utilitzant: processador de text, full de calcul, base de dades i cronogra-
mes, entre altres.

— Programes especifics de gestié de magatzems i existéncies: ges-
ti6 de molls, gestié de magatzems, gestidé d’aprovisionaments, gestio
d’existencies i elaboracié d’etiquetes, entre altres.

— Programes de gestio de compres / magatzem / vendes: gesti6 d’ar-
ticles, gestio de magatzem, gestié de fabricacio i gestio de vendes, entre
altres.

e) Gestio de les operacions subjectes a la logistica inversa:

— Devolucions.

— Costos afectes a les devolucions.

— Sistemes d’informacio.

— Avaluacio6 de les causes.

— Reutilitzaci6 d’unitats i equips de carrega.

— Pools de palets.

— Contenidors i embalatges reutilitzables.

h) Supervisio dels processos realitzats en el magatzem:

— Sistemes de qualitat en el magatzem.

— Técniques per al control i ’avaluaci6 del treball del magatzem.

— Aplicacio de sistemes de seguretat per a persones i mercaderies.

— Meétodes d’avaluacio de 1’exercici del treball.

— Deteccio de necessitats de recursos humans i técnics del magat-
zem: definicid de necessitats formatives.

— Diseiio fisico del almacén: flujo de materiales y equipos de mani-
pulacion.

— Caracteristicas y utilidades de los equipos de manutencion: alma-
cenamiento, carretillas, estanterias, tarimas y rolls entre otros.

— Sistemas modulares. Unidades de carga: pallet y contenedores.

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

— Organizacion de actividades y flujos de mercancias en el almacén:
administracion, recepcion, almacenaje, movimientos y preparacion de
pedidos y distribucion. Cross docking.

— Gestion del embalaje:

. Funcion del embalaje: proteccion, conservacion, manejabilidad.

. Tipologia: bala, atados, cajas, contenedores, otros.

. Factores que determinan la seleccion del embalaje: medio de trans-
porte, mercancia, destino del producto, coste, normas técnicas.

. Sefializacion y rotulado: funciones, normativa.

. Materiales del embalaje: tipologia, seleccion del material.

— Normativa de seguridad e higiene en almacenes. Instalaciones:
generales y especificas.

¢) Confeccion y control del presupuesto del almacén:

— Costes de almacenamiento: variables que intervienen en su cal-
culo.

— Tipologia de los costes de almacenamiento:

. Por actividad: almacenaje y manutencion.

. Por imputabilidad: fijos y variables.

. Por origen: directos e indirectos.

— Optimizacion de costes.

— Coste de adquisicion.

— Coste por unidad almacenada.

— La hoja de calculo como herramienta de procesamiento de los
datos.

d) Gestion de stocks:

— La gestion de stocks.

— Clases de stock segun su finalidad.

— Asignacion de stock entre almacenes de una red logistica.

— Indices de gestion de stock: stock minimo, stock de seguridad,
indice de rotacion stocks.

— Punto de pedido 6ptimo.

— Clasificacion ABC de productos.

— Coste de rotura de stock.

— Factores que afectan al punto de reposicion.

— Control econdémico. Control de incidencias.

— Sistemas de informacién y comunicacion en las relaciones con
clientes y proveedores.

— El ciclo del pedido de cliente.

— Criterios de valoracion de las existencias en almacén.

— Software general que integre todos los aspectos del almacén utili-
zando: procesador de texto, hoja de calculo, base de datos y cronogra-
mas, entre otros.

— Programas especificos de gestion de almacenes y existencias: ges-
tion de muelles, gestion de almacenes, gestion de aprovisionamientos,
gestion de existencias y elaboracion de etiquetas, entre otros.

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

e) Gestion de las operaciones sujetas a la logistica inversa:

— Devoluciones.

— Costes afectos a las devoluciones.

— Sistemas de informacion.

— Evaluacion de las causas.

— Reutilizacion de unidades y equipos de carga.

— Pools de paletas.

— Contenedores y embalajes reutilizables.

h) Supervision de los procesos realizados en el almacén:

— Sistemas de calidad en el almacén.

— Técnicas para el control y evaluacion del trabajo del almacén.

— Aplicacion de sistemas de seguridad para personas y mercancias.

— Métodos de evaluacion del desempeiio del trabajo.

— Deteccion de necesidades de recursos humanos y técnicos del
almacén: definicion de necesidades formativas.
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— Plans de formaci6 inicial i continua en I’equip de treball del
magatzem: objectius i métodes de formacié. Avaluaci6 de plans de for-
macio.

— Carrera professional per a I’equip de treball del magatzem.

— Programes informatics de seguiment de mercaderies per a contro-
lar: I’hora i rl lloc d’entrega, les incidencies i situacions extraordinaries
entre altres.

— Noves tecnologies aplicades a 1’automatitzaci6 i la informatitzaciod
dels processos o subprocessos del magatzem.

9. Modul professional: Logistica d’aprovisionament

Codi: 0626

Duracié: 100 hores

Continguts:

a) Determinacié de necessitats de materials:

— Politiques d’aprovisionament:

. Logistica: definicio, origens, components, tipus i condicionants.

. Relacions de les distintes funcions de I’empresa amb 1’aprovisi-
onament.

. Previsi6 de demanda i pla de vendes.

. Pla de produccid i de materials.

— Organitzaci6 de la produccio i distribucio:

. Caracteristiques dels processos de producci6 / distribucio: en fun-
cid de la duracio6 del procés, en funci6 de la gamma, en funcio6 dels
productes.

. Programacio de la produccio.

. Producci6 per lots.

. Estructura del producte: materials que el componen, incorporacio
al producte dels materials.

. Planificaci6 de necessitats de materials. MRP (Material Require-
ment Planning).

. Planificacié de necessitats de distribucio. DRP (Distribution
Requirement Planning).

. Enfocaments en la gestié de 1’aprovisionament (JIT, Kanban,
altres): caracteristiques, possibilitats d’implantacid, avantatges, incon-
venients.

— Programacio i control de projectes:

. Métodes de control de projectes: PERT, CPM i GANTT.

. Caracteristiques.

. Definici6 d’activitats.

. Construccio del graf PERT.

. Calcul de temps, folgances i colls de botella.

. Calendari d’execucio i anivellacié de recursos.

b) Elaboraci6 de programes d’aprovisionament:

— Variables que influixen en les necessitats d’aprovisionament:

. Previsi6 de demanda.

. Volum de comanda

. Preu.

. Termini d’aprovisionament.

. Termini de pagament.

— Aprovisionament continu i periodic.

— Previsi6 de necessitats:

. Objectius.

. Programa de necessitats. Necessitats de produccié. Necessitats de
distribucio.

. Pla de compres. Organigrama. Elaboracio. Seguiment. Avaluacio.

. Programacié de comandes. Quantitats. Dates/horari d’entrega.
Lloc d’entrega. Mitja de transport. Documentacié d’entrega.
. Aplicacions informatiques en la planificacié de 1’aprovisionament.

¢) M¢todes de gesti6 d’estocs:

— Objectius de la funcié d’aprovisionament:

. Tipologia de compres: consumibles, equips, materials per a la pro-
duccid, materials per a la comercialitzacid, serveis.

. El cicle d’aprovisionament.

. El procés administratiu de I’aprovisionament.

— Gestio d’estocs:

. Gesti6 d’inventaris.

. Raons per a tindre inventari.

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

— Carrera profesional para el equipo de trabajo del almacén.

— Programas informaticos de seguimiento de mercancias para con-
trolar: hora y lugar de entrega, incidencias y situaciones extraordinarias
entre otras.

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

9. Médulo profesional: Logistica de aprovisionamiento

Codigo: 0626

Duracién: 100 horas

Contenidos:

a) Determinacion de necesidades de materiales:

— Politicas de aprovisionamiento:

. Logistica: definicion, origenes, componentes, tipos y condicio-
nantes.

. Relaciones de las distintas funciones de la empresa con el aprovi-
sionamiento.

. Prevision de demanda y plan de ventas.

. Plan de produccion y de materiales.

— Organizacion de la produccion y distribucion:

. Caracteristicas de los procesos de produccion / distribucion: en
funcién de la duracion del proceso, en funcién de la gama, en funcion
de los productos.

. Programacion de la produccion.

. Produccioén por lotes.

. Estructura del producto: materiales que lo componen, incorpora-
cion al producto de los materiales.

. Planificacion de necesidades de materiales. MRP (Material Requi-
rement Planning).

. Planificacion de necesidades de distribucion. DRP (Distribution
Requirement Planning).

. Enfoques en la gestion del aprovisionamiento (JIT, Kanban, otros):
caracteristicas, posibilidades de implantacion, ventajas, inconvenientes.

— Programacion y control de proyectos:

. Métodos de control de proyectos: PERT, CPM y GANTT.

. Caracteristicas.

. Definicion de actividades.

. Construccion del grafo PERT.

. Calculo de tiempos, holguras y cuellos de botella.

. Calendario de ejecucion y nivelacion de recursos.

b) Elaboracion de programas de aprovisionamiento:

— Variables que influyen en las necesidades de aprovisionamiento:

. Prevision de demanda.

. Volumen de pedido

. Precio.

. Plazo de aprovisionamiento.

. Plazo de pago.

— Aprovisionamiento continuo y periddico.

— Prevision de necesidades:

. Objetivos.

. Programa de necesidades. Necesidades de produccion. Necesida-
des de distribucion.

. Plan de compras. Organigrama. Elaboracion. Seguimiento. Eva-
luacion.

. Programacion de pedidos. Cantidades. Fechas/horario de entrega.
Lugar de entrega. Medio de transporte. Documentacion de entrega.

. Aplicaciones informaticas en la planificacion del aprovisionamien-
to.

¢) Métodos de gestion de stocks:

— Objetivos de la funcién de aprovisionamiento:

. Tipologia de compras: consumibles, equipos, materiales para pro-
duccion, materiales para comercializacion, servicios.

. El ciclo de aprovisionamiento.

. El proceso administrativo del aprovisionamiento.

— Gestion de stocks:

. Gestion de Inventarios.

. Razones para tener Inventario.
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. Classes d’inventari: materies primeres, semielaborades, compo-
nents, obra en curs, productes acabats, altres.

. El cost de gestio.

. El cost d’inventari. Cost de capital. Cost de servei. Cost de man-
teniment i emmagatzematge. Cost del risc d’inventari. Representacid
del cost d’inventari.

. El cost de comanda.

. Mesures d’efectivitat de gestid. Costos de ruptura d’inventari.

. ABC d’inventaris.

. Meétodes de gestio d’inventaris. Inventari de producci6 i inven-
tari de distribucid. Demanda dependent i independent. Sistemes push
(espenta) o pull (estirada). Quantitat economica de comanda. Estoc de
seguretat. Punt de comanda. Revisio continua. Revisio periodica. Altres
metodes. Gestio de proveiments per a articles dependents.

. Full de calcul: creacio, formules, grafics, llistes i filtres, combina-
ci6 de fulls, macros, etc.

d) Seleccid, seguiment i avaluacio de proveidors:

— L’homologacié de proveidors. Procés.

. Qliestionaris d’homologacié.

. Informacio addicional als qiiestionaris d’homologacio.

. Auditoria del proveidor.

. Sol-licitud de mostres.

. Certificat.

— Proveidors potencials i proveidors actius:

. Busca de proveidors potencials.

. Busca de proveidors d’un producte.

. Busca de proveidors per a un nou producte.

. Busca de proveidors per al desenrotllament conjunt de productes.

— Criteris d’avaluaci6 de proveidors:

. Criteris de seleccio. Criteris economicofinancers. Criteris de recur-
sos humans. Criteris d’infraestructura.

. Obtencio dels pesos de criteris de seleccio. Métode AHP (Analytic
Hierarchy Process).

. Busca de proveidors potencials. Fonts d’informacio: internet, cam-
bres de comerg, visita a fires, altres.

. Métodes per a la seleccid de proveidors: comparacié de criteris,
compliment llista de criteris.

. Analisi d’inconsisténcies. Index d’inconsisténcia

. Analisi d’ofertes de compres. Analisi de preus. Analisi de costos.
Cost total de propietat.

. Analisi del cost total d’adquisicio. Metodologia. Cost del producte.
Cost del moviment. Cost financer. Costos logistics. Costos de qualitat.

— Avaluaci6 de proveidors. Components:

. Organitzacioé d’empresa.

. Instal-lacions logistiques.

. Instal-lacions industrials: lloc de treball, equips i maquinaria.

. Processos de fabricacio.

. Aprovisionaments.

. Recursos humans.

. Qualitat. Qualitat de producte. Qualitat de procés. Metrologia.
Procés d’inspeccid de recepcid. Gestio de no-conformitats. Millora
continua.

. Capacitat financera.

. Gesti6 de preus.

. Gestio comercial. Capacitat de resposta. Flexibilitat. Gestié de la
informacio.

. Comportament social i mediambiental.

— Gestio del risc. Previsio de contingéncies:

. Contingencies en el subministrament.

. Contingencies en la qualitat.

. Contingencies en el preu.

— El mercat internacional de subministraments:

. Raons principals per al subministrament: reduccid de costos, accés
a nous productes, accés a nous processos de fabricacio o servei, foment
de la competencia.

. Riscos principals en el subministrament: logistics, economics, de
qualitat, étics.

— Altres tipus de compra:

. Compra electronica.

. Subhastes.

. Clases de Inventario: materias primas, semielaborados, componen-
tes, obra en curso, productos terminados, otras.

. El coste de gestion.

. El coste de inventario. Coste de capital. Coste de servicio. Coste
de mantenimiento y almacenaje. Coste del riesgo de inventario. Repre-
sentacion del coste de inventario.

. El coste de pedido.

. Medidas de efectividad de gestion. Costes de rotura de inventario.

. ABC de inventarios.

. Métodos de gestion de inventarios. Inventario de produccion e
inventario de distribucion. Demanda dependiente e independiente. Sis-
temas «push» (empuje) o «pull» (arrastre). Cantidad economica de pedi-
do. Stock de seguridad. Punto de pedido. Revision continta. Revision
periddica. Otros métodos. Gestion de abastecimientos para articulos
dependientes.

. Hoja de calculo: creacion, formulas, graficos, listas y filtros, com-
binacion de hojas, macros, etc.

d) Seleccion, seguimiento y evaluacion de proveedores:

— La homologacion de proveedores. Proceso.

. Cuestionarios de homologacion.

. Informacion adicional a los cuestionarios de homologacion.

. Auditoria del proveedor.

. Solicitud de muestras.

. Certificacion.

— Proveedores potenciales y proveedores activos:

. Busqueda de proveedores potenciales.

. Busqueda de proveedores de un producto.

. Busqueda de proveedores para un nuevo producto.

. Busqueda de proveedores para desarrollo conjunto de productos.

— Criterios de evaluacion de proveedores:

. Criterios de seleccion. Criterios econdomico-financieros. Criterios
de recursos humanos. Criterios de infraestructura.

. Obtencion de los pesos de criterios de seleccion. Método AHP
(Analytic Hierarchy Process)

. Busqueda de proveedores potenciales. Fuentes de informacion:
internet, Camaras de Comercio, visita a ferias, otras.

. Métodos para la seleccion de proveedores: comparacion de crite-
rios, cumplimiento lista de criterios.

. Analisis de inconsistencias. indice de inconsistencia

. Analisis de ofertas de compras. Analisis de precios. Analisis de
costes. Coste total de propiedad.

. Analisis del coste total de adquisicion. Metodologia. Coste del
producto. Coste del movimiento. Coste financiero. Costes logisticos.
Costes de calidad.

— Evaluacion de proveedores. Componentes:

. Organizacion de empresa.

. Instalaciones logisticas.

. Instalaciones industriales: sitio de trabajo, equipos y maquinaria.

. Procesos de fabricacion

. Aprovisionamientos

. Recursos humanos

. Calidad. Calidad de producto. Calidad de proceso. Metrologia.
Proceso de inspeccion de recepcion. Gestion de no-conformidades.
Mejora continua.

. Capacidad financiera

. Gestion de precios

. Gestion comercial. Capacidad de respuesta. Flexibilidad. Gestion
de la informacion.

. Comportamiento social y medioambiental.

— Gestion del riesgo. Prevision de contingencias:

. Contingencias en el suministro.

. Contingencias en la calidad.

. Contingencias en el precio.

— El mercado internacional de suministros:

. Razones principales para el suministro: reduccion de costes, acce-
so a nuevos productos, acceso a nuevos procesos de fabricacion o ser-
vicio, fomento de la competencia.

. Riesgos principales en el suministro: logisticos, econémicos, de
calidad, éticos.

— Otros tipos de compra:

. Compra electronica.

. Subastas.
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— Externalitzaci6 i subcontractacio:

. Raons i criteris per a I’externalitzacio.

. Analisi economica.

. Analisi estratégica.

. Fases del procés.

e) Determinacié de la negociaci6 de les condicions d’aprovisiona-
ment:

— La negociaci6 de les compres. Procés:

. Identificar / anticipar necessitats.

. Determinar si és necessari negociar.

. Punts a negociar.

. Planificar la negociacio.

. Conduir la negociacio.

. Executar I’acord.

— Preparaci6 de la negociacio.

— Punts critics de la negociacio:

. Condicions especifiques a cada negociacio.

. La capacitat i les habilitats dels negociadors.

. Nivells de motivaci6 i honradesa.

. Habilitats de negociacio.

. Resultats de la negociacio.

— Técniques de negociacio.

— Relaci6 proveidor client:

. Codi étic.

. Decaleg del comprador.

— El contracte de compravenda / subministrament:

. Tipus de contractes de compravenda de béns i serveis.

. Elements personals i reals que configuren un contracte.

. Normativa mercantil que regula els contractes.

. Clausules del contracte de subministrament. Conseqiiéncies.

. Redaccio del contracte.

. Aplicacions informatiques de tractament de textos.

/) Elaboracié de la documentacio relativa al control, registre i inter-
canvi d’informacié amb proveidors:

— Procés d’aprovisionament. Documentacié del procés.

— Diagrama de flux de documentacid. Seguiment en linia i fora de
linia.

— Verificaci6 del compliment de les clausules del contracte d’apro-
visionament.

. Analisi d’incompliments.

. Proposta de solucions.

— Ordes de comanda/entrega.

— Recepcio, identificacié i verificacié de comandes. Procés i docu-
mentacio.

— Seguiment de la comanda. Control d’eixides.

— Aplicacions informatiques de gestio i seguiment de proveidors.

— Bases de dades. Disseny, taules, consultes i informes.
— Registre i valoraci6 de proveidors. Arxiu i actualitzacio.

10. Modul professional: Investigacié comercial

Codi: 1010

Duracid: 128 hores

Continguts:

a) Analisi de les variables del mercat en I’entorn de I’empresa:

— El sistema comercial. Variables controlables i no controlables.

— Variables no controlables: el mercat i I’entorn.

— El mercat: estructura i limits. Classificacio dels mercats atenent
a distints criteris.

— Analisi dels elements del macroentorn: economic, demografic,
sociocultural, tecnologic, mediambiental, politicolegal.

— Analisi dels factors del microentorn: competéncia, distribuidors,
subministradors, institucions.

— Institucions nacionals i internacionals que regulen o influixen en
I’activitat comercial de I’empresa.

— Estudi del comportament del consumidor. Tipus de consumidors.

— Les necessitats del consumidor. Tipus i jerarquia de les necessi-
tats.

— Analisi del procés de compra del consumidor final. Fases i vari-
ables.

— Externalizacion y subcontratacion:

. Razones y criterios para la externalizacion.

. Analisis econémico.

. Analisis estratégico.

. Fases del proceso.

e) Determinacion de la negociacion de las condiciones de aprovi-
sionamiento:

— La negociacion de las compras. Proceso:

. Identificar / anticipar necesidades.

. Determinar si es necesario negociar.

. Puntos a negociar.

. Planificar la negociacion.

. Conducir la negociacion.

. Ejecutar el acuerdo.

— Preparacion de la negociacion.

— Puntos criticos de la negociacion:

. Condiciones especificas a cada negociacion.

. La capacidad y habilidades de los negociadores.

. Niveles de motivacion y honradez.

. Habilidades de negociacion.

. Resultados de la negociacion.

— Técnicas de negociacion.

— Relacion proveedor cliente:

. Cadigo ético.

. Decélogo del comprador.

— El contrato de compraventa / suministro:

. Tipos de contratos de compraventa de bienes y servicios.

. Elementos personales y reales que configuran un contrato.

. Normativa mercantil que regula los contratos.

. Clausulas del contrato de suministro. Consecuencias.

. Redaccién del contrato.

. Aplicaciones informaticas de tratamiento de textos.

/) Elaboracion de la documentacion relativa al control, registro e
intercambio de informacién con proveedores:

— Proceso de aprovisionamiento. Documentacion del proceso.

— Diagrama de flujo de documentacion. Seguimiento on-line y
off-line.

— Verificacion del cumplimiento de las cldusulas del contrato de
aprovisionamiento.

. Analisis de incumplimientos.

. Propuesta de soluciones.

— Ordenes de pedido/entrega.

— Recepcion, identificacion y verificacion de pedidos. Proceso y
documentacion.

— Seguimiento del pedido. Control de salidas.

— Aplicaciones informaticas de gestion y seguimiento de provee-
dores.

— Bases de datos. Diseflo, tablas, consultas e informes.

— Registro y valoracion de proveedores. Archivo y actualizacion.

10. Modulo profesional: Investigacion comercial

Codigo: 1010

Duracion: 128 horas

Contenidos:

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

— El sistema comercial. Variables controlables y no controlables.

— Variables no controlables: el mercado y el entorno.

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

— Analisis de los elementos del macroentorno: econémico, demogra-
fico, sociocultural, tecnologico, medioambiental, politicolegal.

— Analisis de los factores del microentorno: competencia, distribui-
dores, suministradores, instituciones.

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

— Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumi-
dores.

— Las necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las nece-
sidades.

— Analisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y
variables.
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— Determinants interns que influixen en el procés de compra: moti-
vacions, actituds, percepcions, caracteristiques personals, experiéncia i
aprenentatge.

— Determinants externs del procés de compra. L’entorn: cultura i
subcultura, classe social, grups socials, familia, influéncies personals,
determinants situacionals.

— Analisi del procés de compra del consumidor industrial. Fases i
variables.

— Segmentacié de mercats: finalitat, requisits i criteris de segmen-
tacio.

— Aplicaci6 de la segmentaci6 de mercats en el disseny de les estra-
tégies de marqueting.

b) Configuracié d’un sistema d’informacié de marqueting (SIM):

— La necessitat d’informacio per a la presa de decisions de mar-
queting.

— Tipus d’informacid. Segons la naturalesa, 1’origen i la disponi-
bilitat.

— El Sistema d’Informacié de Marqueting (SIM). Concepte i fina-
litat.

— Estructura del SIM. Subsistemes que I’integren:

. Subsistema de dades internes.

. Subsistema d’intel-ligéncia de marqueting.

. Subsistema d’investigaci6é comercial.

. Subsistema de suport a les decisions de marqueting.

. La grandaria de I’empresa i el SIM.

— La investigaci6 comercial. Concepte i finalitat.

— Aplicacions de la investigacio comercial.

—El SIM i la investigacié comercial.

— El procés metodologic de la investigacio comercial. Fases del
procés.

— La investigaci6 comercial a Espanya.

— Aspectes ¢tics de la investigacio comercial. El codi CCI/ESO-
MAR.

¢) Elaboracio del pla de la investigacié comercial:

— El procés metodologic de la investigacio comercial. Fases del
procés.

— Identificacio i definici6 del problema que cal investigar.

— Definici6 del proposit o finalitat de la investigacio.

— Determinaci6 dels objectius de la investigacio: qiiestions que cal
investigar o hipotesi que cal contrastar.

— Formulacié i tipus d’hipotesis. Fonts per a generar hipotesi.

— Disseny de la investigaci6 i elaboracio6 del pla de la investigacio
comercial.

— Tipus de dissenys d’investigacio: estudis exploradors, descriptius
i experimentals.

— Investigaci6 exploradora o preliminar.

— Estudis descriptius transversals i longitudinals.

— Investigaci6 experimental o causal.

— Pressupost d’un estudi comercial.

— Fonts d’informaci6: internes i externes, primaries i secundaries.

d) Obtencid i organitzaci6 de la informacié secundaria:

— Meétodes i técniques d’obtencid d’informaci6 secundaria.

— Motors de busca i criteris de seleccio de fonts d’informacié secun-
daria.

— Obtenci6 de dades de les fonts d’informaci6 en linia i fora de linia
i les bases de dades internes i externes.

— Organitzaci6 de les dades obtingudes.

— Analisi quantitativa i qualitatiu de la informacio.

— Presentacio de les dades.

— Incorporacié de la informaci6 a la base de dades.

e) Obtencio i organitzaci6 de la informaci6 primaria:

— Técniques de recollida d’informacié de les fonts primaries.

— Tecniques d’investigacio qualitativa:

. L’entrevista en profunditat.

. La dinamica de grups (focus group): tipus de sessions.

. Les técniques projectives.

. Les técniques de creativitat.

. Les técniques d’observacio. La pseudocompra.

— Técniques d’investigacié quantitativa:

. Enquestes.

. Panells.

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

— Determinantes externos del proceso de compra. El entorno: Cul-
tura y subcultura, clase social, grupos sociales, familia, influencias per-
sonales, determinantes situacionales.

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

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

— Aplicacion de la segmentacion de mercados en el disefio de las
estrategias de marketing.

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

— La necesidad de informacion para la toma de decisiones de mar-
keting.

— Tipos de informacion. Segun su naturaleza, su origen y su dispo-
nibilidad.

— El Sistema de Informacion de Marketing (SIM). Concepto y fina-
lidad.

— Estructura del S.I.M. Subsistemas que lo integran:

. Subsistema de datos internos.

. Subsistema de inteligencia de marketing.

. Subsistema de investigacion comercial.

. Subsistema de apoyo a las decisiones de marketing.

. El tamailo de la empresa y el SIM.

— La investigacion comercial. Concepto y finalidad.

— Aplicaciones de la Investigacion comercial.

— E1 SIM y la investigacion comercial.

— El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del
proceso.

— La investigacion comercial en Espaiia.

— Aspectos éticos de la investigacion comercial. El codigo CCl/
ESOMAR.

¢) Elaboracion del plan de la investigacion comercial:

— El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del
proceso.

— Identificacion y definicion del problema que hay que investigar.

— Definicion del propdsito o finalidad de la investigacion.

— Determinacion de los objetivos de la investigacion: cuestiones que
hay que investigar o hipotesis que hay que contrastar.

— Formulacion y tipos de hipotesis. Fuentes para generar hipdtesis.

— Disefio de la investigacion y elaboracion del plan de la investiga-
cion comercial.

— Tipos de disefios de investigacion: estudios exploratorios, descrip-
tivos y experimentales.

— Investigacion exploratoria o preliminar.

— Estudios descriptivos transversales y longitudinales.

— Investigacion experimental o causal.

— Presupuesto de un estudio comercial.

— Fuentes de informacion: Internas y externas, primarias y secun-
darias.

d) Obtencion y organizacion de la informacion secundaria:

— M¢étodos y técnicas de obtencion de informacion secundaria.

— Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de infor-
macion secundaria.

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

— Organizacion de los datos obtenidos.

— Analisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

— Presentacion de los datos.

— Incorporacion de la informacion a la base de datos.

e) Obtencion y organizacion de la informacion primaria:

— Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias.

— Técnicas de investigacion cualitativa:

. La entrevista en profundidad.

. La dinamica de grupos (focus group): tipos de sesiones.

. Las técnicas proyectivas.

. Las técnicas de creatividad.

. Las técnicas de observacion. La pseudocompra.

— Técnicas de investigacion cuantitativa:

. Encuestas.

. Paneles.
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. Observacio.

. Experimentacio.

— L’enquesta ad hoc: personal, telefonica, postal, en linia.

— Analisi comparativa dels distints tipus d’enquestes.

— L’enquesta peridodica omnibus.

— Els panells: de consumidors, de detallistes i d’audiéncies.

— Tecnologies de la informaci6 i la comunicacié aplicades a la
investigacié comercial: CAPI, MCAPI, CATI, CAWI i altres.

— El qiiestionari: metodologia per al disseny:

. Elements i estructura del qiiestionari.

. Tipus de preguntes.

. Codificacio.

. Tipus de qiiestionaris.

. Prova o test del qiiestionari.

/) Determinaci6 de les caracteristiques i grandaria de la mostra:

— Conceptes basics de mostreig: poblacid, univers, marc mostral,
unitats mostrals, mostra.

— Tipus de mostreig: probabilistics i no probabilistics.

— Fases d’un procés de mostreig.

— Mostrejos aleatoris o probabilistics: aleatori simple, sistematic,
estratificat, per conglomerats, per arees i per ruta aleatoria.

— Mostrejos no probabilistics: de conveniéncia, per juis, per quotes
i bola de neu.

— Analisi comparativa dels processos de mostreig aplicant técniques
de mostreig probabilistic i no probabilistic.

— Factors que influixen en la grandaria de la mostra. Nivell de con-
fianga, error de mostreig i altres.

— Calcul de la grandaria de la mostra.

— Inferéncia estadistica.

— Errors mostrals i no mostrals.

— Calcul de I’error de mostreig.

— Estimaci6 puntual i per intervals. Intervals de confianga.

g) Tractament i analisi estadistica de les dades:

— Codificacio6 i tabulacio de les dades.

— Representacio grafica de les dades.

— Tipus de dades: quantitatives i qualitatives. Técniques d’analisi.

— Estadistica descriptiva: mesures de tendéncia central, de dispersio
i de forma.

— Técniques de regressio lineal i correlacio simple. Ajust de corbes.

— Técniques de regressio i correlaciéo multiple.

— Analisi de la variancia.

— Numeros indexs.

— Séries temporals. Estimacié de tendéncies. Deflacio de séries tem-
porals.

— Técniques d’analisi probabilistica.

— Contrast d’hipotesi.

— Extrapolaci6 dels resultats de la mostra a la poblacid objecte d’es-
tudi.

— Elaboraci6 d’informes comercials amb els resultats de 1’analisi
estadistica de dades i les conclusions de la investigacio.

— Estructura i elements d’un informe comercial.

— Principis i normes aplicables en ’elaboracié d’informes comer-
cials.

— Presentaci6 de dades i annexos estadistics: taules, quadros i gra-
fics.

— Aplicacions informatiques per al tractament i 1’analisi de la infor-
macio, I’elaboracioé d’informes i la presentaci6 de dades: fulls de calcul,
bases de dades i altres.

h) Disseny i gestié de bases de dades relacionals aplicables a la
investigaciod comercial:

— Estructura i funcions de les bases de dades.

— Disseny d’una base de dades.

— Busques avangades de dades.

— Consultes d’informaci6 dirigides.

— Manteniment i actualitzaci6 de la base de dades.

— Creaci6 i desenrotllament de formularis i informes.

— Creacid de macros.

. Observacion.

. Experimentacion.

— La encuesta «ad hoc»: personal, telefonica, postal, on-line.

— Anélisis comparativo de los distintos tipos de encuestas.

— La encuesta periodica «omnibus.

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

— Tecnologias de la informacion y la comunicacion aplicadas a la
investigacion comercial: CAPI, MCAPI, CATI, CAWI y otros.

— El cuestionario: metodologia para su disefio:

. Elementos y estructura del cuestionario.

. Tipos de preguntas.

. Codificacion.

. Tipos de cuestionarios.

. Prueba o test del cuestionario.

/) Determinacion de las caracteristicas y tamafio de la muestra:

— Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco mues-
tral, unidades muestrales, muestra.

— Tipos de muestreo: Probabilisticos y no probabilisticos.

— Fases de un proceso de muestreo.

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

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

— Analisis comparativo de los procesos de muestreo aplicando téc-
nicas de muestreo probabilistico y no probabilistico.

— Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Nivel de con-
fianza, error de muestreo y otros.

— Célculo del tamaiio de la muestra.

— Inferencia estadistica.

— Errores muestrales y no muestrales.

— Célculo del error de muestreo.

— Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.

g) Tratamiento y analisis estadistico de los datos:

— Codificacion y tabulacion de los datos.

— Representacion grafica de los datos.

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

— Estadistica descriptiva: Medidas de tendencia central, de disper-
sion y de forma.

— Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de cur-
vas.

— Técnicas de regresion y correlacion multiple.

— Analisis de la varianza.

— Numeros indices.

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

— Técnicas de analisis probabilistico.

— Contraste de hipotesis.

— Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacion obje-
to de estudio.

— Elaboracion de informes comerciales con los resultados del anali-
sis estadistico de datos y las conclusiones de la investigacion.

— Estructura y elementos de un informe comercial.

— Principios y normas aplicables en la elaboraciéon de informes
comerciales.

— Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y gra-
ficos.

— Aplicaciones informaticas para el tratamiento y analisis de la
informacion, elaboracion de informes y presentacion de datos: hojas de
célculo, bases de datos y otros.

h) Disefio y gestion de bases de datos relacionales aplicables a la
investigacion comercial:

— Estructura y funciones de las bases de datos.

— Disefio de una base de datos.

— Busquedas avanzadas de datos.

— Consultas de informacion dirigidas.

— Mantenimiento y actualizacion de la base de datos.

— Creacion y desarrollo de formularios e informes.

— Creacién de macros.
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11. Modul professional: angles

Codi: 0179

Duracio: 96 hores

Continguts:

a) Analisi de missatges orals:

— Comprensio de missatges professionals i quotidians.

. Missatges directes, telefonics, radiofonics, gravats.

. Terminologia especifica del sector de la logistica i el transport.

. Idees principals i secundaries.

. Recursos gramaticals: temps verbals, preposicions, phrasal verbs,
locucions, expressio de la condicid i dubte, Us de la veu passiva, oraci-
ons de relatiu, estil indirecte, verbs modals.

. Altres recursos lingiiistics: acords i desacords, hipotesi i especula-
cions, opinions i consells, persuasio i adverténcia.

. Diferents accents de llengua oral.

b) Interpretacié de missatges escrits:

— Comprensi6 de missatges, textos, articles basics professionals i
quotidians:

. Suports telematics: fax, correu electronic, burofax.

. Terminologia especifica del sector de la logistica i el transport.
Falsos amics (False friends).

. Idees principals i idees secundaries.

. Recursos gramaticals: temps verbals, preposicions; phrasal verbs,
[ wish + passat simple o perfet, [ wish + would, If only; us de la veu
passiva, oracions de relatiu, estil indirecte, verbs modals.

— Relacions logiques: oposicid, concessio, comparacid, condicid,
causa, finalitat, resultat.

— Relacions temporals: anterioritat, posterioritat, simultaneitat.

¢) Produccié de missatges orals:

— Missatges orals:

. Registres utilitzats en I’emissi6 de missatges orals.

. Terminologia especifica del sector de la logistica i el transport.
Falsos amics (False friends).

. Recursos gramaticals: temps verbals, preposicions, phrasal verbs,
locucions, expressio de la condicid i dubte, Us de la veu passiva, oraci-
ons de relatiu, estil indirecte, verbs modals.

. Altres recursos lingiiistics: acords i desacords, hipotesi i especula-
cions, opinions i consells, persuasio i adverténcia.

. Fonética. Sons i fonemes vocalics i les seues combinacions i sons
i fonemes consonantics i les seues agrupacions.

. Marcadors lingiiistics de relacions socials, normes de cortesia i
diferéncies de registre.

— Manteniment i seguiment del discurs oral:

. Presa, manteniment i cessi6 del torn de paraula.

. Suport, demostraci6 d’enteniment, peticié d’aclariment, etc.

. Entonacié com a recurs de cohesi6 del text oral: s dels patrons
d’entonacio.

d) Emissi6 de textos escrits:

— Expressi6 i ompliment de missatges i textos professionals i quo-
tidians.

. Curriculum i suports telematics: fax, correu electronic, burofax.

. Terminologia especifica del sector de la logistica i el transport.

. Idea principal i idees secundaries.

. Recursos gramaticals: temps verbals, preposicions, phrasal verbs,
verbs modals, locucions, Us de la veu passiva, oracions de relatiu, estil
indirecte.

— Relacions logiques: oposicid, concessio, comparacio, condicio,
causa, finalitat, resultat.

— Relacions temporals: anterioritat, posterioritat, simultaneitat.

— Coheréncia textual:

. Adequacio del text al context comunicatiu.

. Tipus i format de text.

. Varietat de llengua. Registre.

. Selecci6 lexica, d’estructures sintactiques i de contingut rellevant.

. Inici del discurs i introducci6 del tema. Desenrotllament i expan-
si6: exemplificacio. Conclusio i resum del discurs.

. Us dels signes de puntuacio.

e) Identificaci6 i interpretacio dels elements culturals més significa-
tius dels paisos de llengua estrangera (anglesa):

— Valoraci6 de les normes socioculturals i protocol-laries en les rela-
cions internacionals.

11. Médulo profesional: Inglés

Codigo: 0179

Duracion: 96 horas

Contenidos:

a) Andlisis de mensajes orales:

— Comprension de mensajes profesionales y cotidianos.

. Mensajes directos, telefonicos, radiofonicos, grabados.

. Terminologia especifica del sector de la logistica y el transporte.

. Ideas principales y secundarias.

. Recursos gramaticales: Tiempos verbales, preposiciones, phrasal
verbs, locuciones, expresion de la condicion y duda, uso de la voz pasi-
va, oraciones de relativo, estilo indirecto, verbos modales.

. Otros recursos lingiiisticos: acuerdos y desacuerdos, hipdtesis y
especulaciones, opiniones y consejos, persuasion y advertencia.

. Diferentes acentos de lengua oral.

b) Interpretacion de mensajes escritos:

— Comprension de mensajes, textos, articulos basicos profesionales
y cotidianos:

. Soportes telematicos: fax, e-mail, burofax.

. Terminologia especifica del sector de la logistica y el transporte.
«False friendsy.

. Ideas principales e ideas secundarias.

. Recursos gramaticales: Tiempos verbales, preposiciones; phrasal
verbs, I wish + pasado simple o perfecto, I wish + would, If only; uso
de la voz pasiva, oraciones de relativo, estilo indirecto, verbos modales.

— Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condi-
cion, causa, finalidad, resultado.

— Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

¢) Produccion de mensajes orales:

— Mensajes orales:

. Registros utilizados en la emision de mensajes orales.

. Terminologia especifica del sector de la logistica y el transporte.
«False friends»

. Recursos gramaticales: Tiempos verbales, preposiciones, phrasal
verbs, locuciones, expresion de la condicion y duda, uso de la voz pasi-
va, oraciones de relativo, estilo indirecto, verbos modales.

. Otros recursos lingiiisticos: acuerdos y desacuerdos, hipdtesis y
especulaciones, opiniones y consejos, persuasion y advertencia.

. Fonética. Sonidos y fonemas vocalicos y sus combinaciones y
sonidos y fonemas consonanticos y sus agrupaciones.

. Marcadores lingiiisticos 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, demostracion de entendimiento, peticion de aclaracion, etc.

. Entonacién como recurso de cohesion del texto oral: uso de los
patrones de entonacion.

d) Emision de textos escritos:

— Expresion y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales
y cotidianos.

. Curriculum vitae y soportes telematicos: fax, e-mail, burofax.

. Terminologia especifica del sector de la logistica y el transporte.

. Idea principal e ideas secundarias.

. Recursos gramaticales: Tiempos verbales, preposiciones, phrasal
verbs, verbos modales, locuciones, uso de la voz pasiva, oraciones de
relativo, estilo indirecto.

— Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condi-
cion, causa, finalidad, resultado.

— Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad, simultaneidad.

— Coherencia textual:

. Adecuacion del texto al contexto comunicativo.

. Tipo y formato de texto.

. Variedad de lengua. Registro.

. Seleccion 1éxica, de estructuras sintacticas y de contenido rele-
vante.

. Inicio del discurso e introduccion del tema. Desarrollo y expan-
sion: Ejemplificacion. Conclusion y resumen del discurso.

. Uso de los signos de puntuacion.

e) Identificacion e interpretacion de los elementos culturales mas
significativos de los paises de lengua extranjera (inglesa):

— Valoracién de las normas socioculturales y protocolarias en las
relaciones internacionales.
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— Us dels recursos formals i funcionals en situacions que requerixen
un comportament socioprofessional a fi de projectar una bona imatge
de I’empresa.

— Reconeixement de la llengua estrangera per a aprofundir en conei-
xements que resulten d’interés al llarg de la vida personal i professional.

— Us de registres adequats segons el context de la comunicacio,
I’interlocutor i la intenci6 dels interlocutors.

12. Modul professional: Projecte de gestié de vendes i espais
comercials

Codi: 0932

Duracié: 40 hores

Continguts:

a) Identificacio de I’organitzacié de I’empresa i de les funcions dels
llocs de treball:

— Estructura i organitzaci6é empresarial del sector de la gestio de
vendes i espais comercials.

— Activitat de I’empresa i la seua ubicacio en el sector de la gestio
de vendes i espais comercials.

— Organigrama de I’empresa. relaci6 funcional entre departaments.

— Tendéncies del sector: productives, economiques, organitzatives,
d’ocupacio i altres.

— Procediments de treball en I’ambit de I’empresa. Sistemes i meto-
des de treball.

— Determinaci6 de les relacions laborals excloses i relacions labo-
rals especials.

— Conveni col-lectiu aplicable a I’ambit professional.

— La cultura de I’empresa: imatge corporativa.

— Sistemes de qualitat i seguretat aplicables en el sector.

b) Elaboraci6é d’avantprojectes relacionats amb el sector de gestio
de vendes i espais comercials:

— Analisi de la realitat local, de 1’oferta empresarial del sector en
la zona i del context en qué es desenrotllara el modul professional de
Formaci6 en centres de treball.

— Recopilacié d’informaci6.

— Estructura general d’un projecte.

— Elaboracié d’un guio de treball.

— Planificaci6 de I’execucio del projecte: objectius, continguts,
recursos, metodologia, activitats, temporalitzaci6 i avaluacio.

— Viabilitat i oportunitat del projecte.

— Revisio6 de la normativa aplicable.

¢) Execuci6 de projectes:

— Seqiienciaci6 d’activitats.

— Elaboraci6 d’instruccions de treball.

— Elaboracié d’un pla de prevencio de riscos.

— Documentacid necessaria per a I’execucié del projecte.

— Compliment de normes de seguretat i ambientals.

— Indicadors de garantia de la qualitat de projectes.

d) Avaluaci6 de projectes:

— Proposta de solucions als objectius plantejats en el projecte i jus-
tificacio de les seleccionades.

— Definici¢ del procediment d’avaluacié del projecte.

— Determinacid de les variables susceptibles d’avaluacio.

— Documentacid necessaria per a 1’avaluacié del projecte.

— Control de qualitat de procés i producte final.

— Registre de resultats.

13. Modul professional: Formaci6 i orientacid laboral

Codi: 0933

Duracié: 96 hores

Continguts:

a) Busca activa d’ocupacio:

— Valoracio de la importancia de la formacié permanent per a la tra-
jectoria laboral i professional del Tecnic Superior en Gesti6é de Vendes
i Espais Comercials.

— Analisi dels interessos, aptituds i motivacions personals per a la
carrera professional.

— Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que
requieren un comportamiento socioprofesional con el fin de proyectar
una buena imagen de la empresa.

— Reconocimiento de la lengua extranjera para profundizar en cono-
cimientos que resulten de interés a lo largo de la vida personal y pro-
fesional.

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

12. Médulo profesional: Proyecto de gestion de ventas y espacios
comerciales

Codigo: 0932

Duracién: 40 horas

Contenidos:

a) Identificacion de la organizacion de la empresa y de las funciones
de los puestos de trabajo:

— Estructura y organizacién empresarial del sector de la gestion de
ventas y espacios comerciales.

— Actividad de la empresa y su ubicacion en el sector de la gestion
de ventas y espacios comerciales.

— Organigrama de la empresa. Relacion funcional entre departa-
mentos.

— Tendencias del sector: productivas, econémicas, organizativas, de
empleo y otras.

— Procedimientos de trabajo en el &mbito de la empresa. Sistemas
y métodos de trabajo.

— Determinacion de las relaciones laborales excluidas y relaciones
laborales especiales.

— Convenio colectivo aplicable al ambito profesional.

— La cultura de la empresa: imagen corporativa.

— Sistemas de calidad y seguridad aplicables en el sector.

b) Elaboracion de anteproyectos relacionados con el sector de ges-
tion de ventas y espacios comerciales:

— Analisis de la realidad local, de la oferta empresarial del sector en
la zona y del contexto en el que se va a desarrollar el modulo profesio-
nal de Formacion en centros de trabajo.

— Recopilacion de informacion.

— Estructura general de un proyecto.

— Elaboracion de un guion de trabajo.

— Planificacion de la ejecucion del proyecto: objetivos, contenidos,
recursos, metodologia, actividades, temporalizacion y evaluacion.

— Viabilidad y oportunidad del proyecto.

— Revision de la normativa aplicable.

¢) Ejecucion de proyectos:

— Secuenciacion de actividades.

— Elaboracion de instrucciones de trabajo.

— Elaboracion de un plan de prevencion de riesgos.

— Documentacion necesaria para la ejecucion del proyecto.

— Cumplimiento de normas de seguridad y ambientales.

— Indicadores de garantia de la calidad de proyectos.

d) Evaluacion de proyectos:

— Propuesta de soluciones a los objetivos planteados en el proyecto
y justificacion de las seleccionadas

— Definicién del procedimiento de evaluacion del proyecto.

— Determinacion de las variables susceptibles de evaluacion.

— Documentacion necesaria para la evaluacion del proyecto.

— Control de calidad de proceso y producto final.

— Registro de resultados.

13. Médulo profesional: Formacion y orientacion laboral

Codigo: 0933

Duracién: 96 horas

Contenidos:

a) Busqueda activa de empleo:

— Valoracion de la importancia de la formacion permanente para
la trayectoria laboral y profesional del Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales.

— Analisis de los intereses, aptitudes y motivaciones personales para
la carrera profesional.
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— Identificacié d’itineraris formatius relacionats amb el Técnic
Superior en Gestio de Vendes i Espais Comercials.

— Definici6 i analisi del sector professional del Técnic Superior en
Gesti6 de Vendes i Espais Comercials. Planificacioé de la carrera: esta-
bliment d’objectius a mitja i llarg termini.

— Procés de busca d’ocupaci6 en empreses del sector.

— Oportunitats d’aprenentatge i ocupacio a Europa. Europass (ela-
borat en una segona llengua europea), Ploteus, Erasmus.

— Técniques i instruments de busca d’ocupacio: fonts d’informacio i
reclutament. técniques per a la seleccio i organitzacié de la informacio.

— Carta de presentacio. Curriculum. Tests psicotécnics. Entrevista
de treball.

— Valoracié d’altres possibilitats d’insercid: autoocupacid i accés a
la funci6 publica.

— El procés de presa de decisions.

b) Gestid del conflicte i equips de treball:

— Valoraci6 dels avantatges i inconvenients del treball en equip per
a I’eficacia de I’organitzacio.

— Concepte d’equip de treball.

— Equips en el sector de gestié de vendes i espais comercials segons
les funcions que exercixen.

— Caracteristiques d’un equip de treball eficag.

— La participacio en ’equip de treball. Analisi dels diferents rols
dels participants.

— Etapes de formaci6 dels equips de treball.

— Técniques de dinamitzaci6 de grups.

— Definicio del conflicte: caracteristiques, fonts i etapes del con-
flicte.

— Causes del conflicte en el mon laboral.

— Meétodes per a la resolucio o supressio del conflicte. Negociacio,
mediacio, conciliaci i arbitratge.

¢) Contracte de treball:

— El Dret del Treball. Fonts del Dret del Treball, en especial, el
conveni col-lectiu.

— Analisi de la relaci6 laboral individual.

— Relacions laborals excloses i relacions laborals especials. Noves
formes de regulacio del treball.

— Intervencio dels organismes publics en les relacions laborals.

— Drets i deures derivats de la relacio laboral.

— El contracte de treball: caracteristiques, contingut minim, forma-
litzacio i periode de prova.

— Modalitats de contractes de treball i mesures de foment de la con-
tractacio. ETT.

— Temps de treball: jornada, descans, vacacions, permisos, hores
extraordinaries, festius, horaris...

— Condicions de treball relacionades amb la conciliacié de la vida
laboral i familiar.

— Salari: estructura del salari, SMI, FOGASA, rebut de salaris.

— Modificacio, suspensid i extincid del contracte de treball. Liqui-
dacio.

— Representaci6 dels treballadors: representants unitaris i sindicals.

— Negociacio col-lectiva.

— Analisi d’un conveni col-lectiu aplicable a I’ambit professional del
Técnic Superior en Gestid de Vendes i Espais Comercials.

— Contflictes col-lectius de treball.

— Noves formes d’organitzacié del treball: subcontractacio, tele-
treball...

— Beneficis per als treballadors en les noves organitzacions: flexibi-
litat, beneficis socials, entre altres.

— Plans d’igualtat.

d) Seguretat social, ocupaci6 i desocupacio:

— El sistema de Seguretat Social com a principi basic de solidaritat
social.

— Estructura del sistema de Seguretat Social: nivells de proteccio,
régims especials 1 general.

— Determinacio de les principals obligacions dels empresaris i dels
treballadors en matéria de Seguretat Social: afiliacio, altes, baixes i
cotitzacio.

— Identificacion de itinerarios formativos relacionados con el Técni-
co Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

— Definicion y analisis del sector profesional del Técnico Superior
en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales. Planificacion de la propia
carrera: establecimiento de objetivos a medio y largo plazo.

— Proceso de busqueda de empleo en empresas del sector.

— Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa. Europass (ela-
borado en una segunda lengua europea), Ploteus, Erasmus.

— Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo: fuentes de infor-
macion y reclutamiento. Técnicas para la seleccion y organizacion de
la informacion.

— Carta de presentacion. Curriculum Vitae. Tests psicotécnicos.
Entrevista de trabajo.

— Valoracion de otras posibilidades de insercion: autoempleo y acce-
so a la funcion publica.

— El proceso de toma de decisiones.

b) Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

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

— Concepto de equipo de trabajo.

— Equipos en el sector de gestion de ventas y espacios comerciales
segun las funciones que desempeian.

— Caracteristicas de un equipo de trabajo eficaz.

— La participacion en el equipo de trabajo. Analisis de los diferentes
roles de los participantes.

— Etapas de formacion de los equipos de trabajo.

— Técnicas de dinamizacion de grupos.

— Definicion del conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas del con-
flicto.

— Causas del conflicto en el mundo laboral.

— M¢étodos para la resolucion o supresion del conflicto. Negocia-
cion, mediacion, conciliacion y arbitraje.

¢) Contrato de trabajo:

— El Derecho del Trabajo. Fuentes del Derecho del Trabajo, en espe-
cial, el convenio colectivo.

— Anlisis de la relacion laboral individual.

— Relaciones laborales excluidas y relaciones laborales especiales.
Nuevas formas de regulacion del trabajo.

— Intervencion de los organismos publicos en las relaciones labo-
rales.

— Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

— El contrato de trabajo: caracteristicas, contenido minimo, forma-
lizacién y periodo de prueba.

— Modalidades de contratos de trabajo y medidas de fomento de la
contratacion. ETT.

— Tiempo de trabajo: jornada, descanso, vacaciones, permisos, horas
extraordinarias, festivos, horarios...

— Condiciones de trabajo relacionadas con la conciliacion de la vida
laboral y familiar.

— Salario: estructura del salario, SMI, FOGASA, recibo de salarios.

— Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo. Fini-
quito.

— Representacion de los trabajadores: representantes unitarios y
sindicales.

— Negociacion colectiva.

— Anadlisis de un convenio colectivo aplicable al ambito profesional
del Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

— Contflictos colectivos de trabajo.

— Nuevas formas de organizacion del trabajo: subcontratacion, tele-
trabajo...

— Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones:
flexibilidad, beneficios sociales, entre otros.

— Planes de Igualdad.

d) Seguridad Social, Empleo y Desempleo:

— El sistema de Seguridad Social como principio bésico de solida-
ridad social.

— Estructura del sistema de Seguridad Social: niveles de proteccion,
regimenes especiales y general.

— Determinacion de las principales obligaciones de los empresarios
y los trabajadores en materia de Seguridad Social: afiliacion, altas, bajas
y cotizacion.
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— L’acci6 protectora de la Seguretat Social: prestacions contributi-
ves i no contributives.

— Concepte i situacions protegibles en la proteccio per desocupacio:
prestaci6 de desocupacio, subsidi, renda activa d’insercio.

— RETA: obligacions i accid protectora.

Avaluacio de riscos professionals:

— La cultura preventiva: integracié en ’activitat i organitzacio de
I’empresa.

— Valoracio6 de la relaci6 entre treball i salut. Normativa reguladora.

— El risc professional.

— El dany laboral: AT, EP, altres patologies.

— Técniques de prevencio.

— Analisi de factors de risc.

— L’avaluacio de riscos en ’empresa com a element basic de 1’acti-
vitat preventiva. Metodologia d’avaluacio.

— Analisi de riscos lligats a les condicions de seguretat.

— Analisi de riscos lligats a les condicions ambientals.

— Analisi de riscos lligats a les condicions ergonomiques i psico-
socials.

— Riscos especifics en el sector de gestio de vendes i espais comer-
cials.

— Determinaci6 dels possibles danys a la salut del treballador que
poden derivar-se de les situacions de risc detectades.

e) Planificaci6 de la prevencio de riscos en I’empresa:

— Drets i deures en materia de prevencio de riscos laborals.

— Responsabilitats en materia de prevencio de riscos laborals.

— Gestio de la prevencio en I’empresa.

— Modalitats d’organitzacid de la prevenci6 a I’empresa.

— Auditories internes i externes.

— Representacio dels treballadors en matéria preventiva.

— Organismes publics relacionats amb la prevenci6 de riscos labo-
rals: OIT, Agéncia Europea de Seguretat i Salut Laboral, INSHT, Ins-
peccio de treball, INVASSAT.

— Gestio de la prevencid a I’empresa.

— Planificacio de la prevencio a I’empresa.

— Investigacio, notificacio i registre d’accidents de treball.

— Indexs de sinistralitat laboral.

— Plans d’emergencia i d’evacuacio en entorns de treball.

— Elaboraci6 d’un pla d’emergéncia en una empresa del sector.

Aplicacié de mesures de prevencio i protecci6 en I’empresa:

— Determinaci6 de les mesures de prevencio i proteccid individual
i col-lectiva.

— Protocol d’actuacié davant d’una situacié d’emergencia.

— Primers auxilis: concepte, aplicacid de técniques de primers auxi-
lis.

— Vigilancia de la salut dels treballadors.

14. Modul professional: Formacio6 en centres de treball
Codi: 0934
Duracié: 400 hores

Continguts:

a) Identificaci6 de I’estructura i I’organitzacié empresarial:

— Estructura i organitzacié empresarial del sector de la gesti6 de
vendes i espais comercials.

— Activitat de ’empresa i la seua ubicacio en el sector de la gestio
de vendes i espais comercials.

— Organigrama de ’empresa. relacié funcional entre departaments.

— Organigrama logistic de I’empresa. Proveidors, clients i canals de
comercialitzacio.

— Procediments de treball en I’ambit de I’empresa. Sistemes i méto-
des de treball.

— Recursos humans en I’empresa: requisits de formacio i de compe-
téncies professionals, personals i socials associades als diferents llocs
de treball.

— Sistema de qualitat establit en el centre de treball.

— Sistema de seguretat establit en el centre de treball.

b) Aplicacid d’habits ¢tics i laborals:

— Actituds personals: empatia, puntualitat.

— La accidn protectora de la Seguridad Social: prestaciones contri-
butivas y no contributivas.

— Concepto y situaciones protegibles en la proteccion por desem-
pleo: prestacion de desempleo, subsidio, renta activa de insercion.

— RETA: obligaciones y accion protectora.

Evaluacion de riesgos profesionales:

— La cultura preventiva: integracion en la actividad y organizacion
de la empresa.

— Valoracion de la relacion entre trabajo y salud. Normativa regu-
ladora.

— El riesgo profesional.

— El dailo laboral: AT, EP, otras patologias.

— Técnicas de prevencion.

— Anadlisis de factores de riesgo.

— La evaluacion de riesgos en la empresa como elemento basico de
la actividad preventiva. Metodologia de evaluacion.

— Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad.

— Analisis de riesgos ligados a las condiciones ambientales.

— Analisis de riesgos ligados a las condiciones ergondmicas y psi-
cosociales.

— Riesgos especificos en el sector de gestion de ventas y espacios
comerciales.

— Determinacion de los posibles daiios a la salud del trabajador que
pueden derivarse de las situaciones de riesgo detectadas.

e) Planificacion de la prevencion de riesgos en la empresa:

— Derechos y deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.

— Responsabilidades en materia de prevencion de riesgos laborales.

— Gestion de la prevencion en la empresa.

— Modalidades de organizacion de la prevencion a la empresa.

— Auditorias internas y externas.

— Representacion de los trabajadores en materia preventiva.

— Organismos publicos relacionados con la prevencion de riesgos
laborales: OIT, Agencia Europea de Seguridad y salud laboral, INSHT,
Inspeccion de trabajo, INVASSAT.

— Gestion de la prevencion a la empresa.

— Planificacion de la prevencion a la empresa.

— Investigacion, notificacion y registro de accidentes de trabajo.

— Indices de siniestralidad laboral.

— Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.

— Elaboracion de un plan de emergencia en una empresa del sector.

Aplicacion de medidas de prevencion y proteccion en la empresa:

— Determinacion de las medidas de prevencion y proteccion indi-
vidual y colectiva.

— Protocolo de actuacion ante una situacion de emergencia.

— Primeros auxilios: concepto, aplicacion de técnicas de primeros
auxilios.

— Vigilancia de la salud de los trabajadores.

14. Médulo profesional: Formacién en centros de trabajo
Codigo: 0934
Duracién: 400 horas

Contenidos:

a) Identificacion de la estructura y organizacion empresarial:

— Estructura y organizacién empresarial del sector de la gestion de
ventas y espacios comerciales.

— Actividad de la empresa y su ubicacion en el sector de la gestion
de ventas y espacios comerciales.

— Organigrama de la empresa. Relacion funcional entre departa-
mentos.

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

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

— Recursos humanos en la empresa: requisitos de formacion y de
competencias profesionales, personales y sociales asociadas a los dife-
rentes puestos de trabajo.

— Sistema de calidad establecido en el centro de trabajo.

— Sistema de seguridad establecido en el centro de trabajo.

b) Aplicacion de habitos éticos y laborales:

— Actitudes personales: empatia, puntualidad.



P12

g

N\
DIARI OFICIAL

Num. 8153 /20.10.2017

DE LA GENERALITAT VALENCIANA

37061

— Actituds professionals: ordre, neteja, responsabilitat i seguretat.

— Actituds davant de la prevencio de riscos laborals i ambientals.

— Jerarquia en I’empresa. Comunicacié amb 1’equip de treball.

— Documentacié de les activitats professionals: metodes de classifi-
cacio, codificacio, renovacio i eliminacio.

— Reconeixement i aplicaci6 de les normes internes, instruccions
de treball, procediments normalitzats de treball i altres, de I’empresa.

¢) Organitzaci6 de la implantacié dels productes/serveis en espais
comercials. Control d’accions promocionals i muntatge d’aparadors:

— Determinacié de la dimensi6 de 1’assortiment de productes.

— Procediments d’implantacié de 1’assortiment de productes en els
lineals. Operacions de manteniment i reposicio. Selecci6 i formacio del
personal.

— Accions promocionals en el punt de venda aplicant técniques de
marxandatge. Disseny i control de les accions.

— Elements exteriors i interiors de 1’establiment. Disseny i distribu-
ci6. La imatge corporativa de I’empresa.

— Implantaci6 d’aparadors. Técniques de disseny.

— Planificaci6 i organitzacié del muntatge d’un aparador per mitja
de les tecniques adequades.

d) Disseny, aplicacio i seguiment de les politiques de marqueting de
I’empresa. Analisi de la informaci6 disponible en el SIM:

— Analisi de les variables del mercat i de I’entorn de 1’empresa.
Realitzacio d’estudis comercials.

— Entrada en nous mercats. Factors que definixen I’estructura i els
canals de distribucio.

— Promoci6 comercial. Seleccio d’accions i alternatives de comu-
nicacio.

— Marqueting mix: analisi de variables, tendéncies i evolucié del
mercat, posicionament, fidelitzacié de clients i increment de vendes.

— Elaboraci6 d’informes sobre productes o serveis. Adequacio a
les necessitats dels clients i la politica del producte. Us d’aplicacions
informatiques en I’elaboracio.

— Elaboraci6 d’informes analitzant els preus, els costos, la compe-
téncia i les estratégies comercials. Us de ferramentes informatiques en
la seua elaboracio.

— Elaboraci6 d’informes sobre la forma i canal de distribuci6 ade-
quats al producte o servei. Us de ferramentes informatiques en la seua
elaboracio.

— Elaboracié d’informes sobre accions de publicitat i promocid per
a la presa de decisions en la politica de comunicacié de I’empresa. Us
de ferramentes informatiques en la seua elaboracio.

— Pla de marqueting. Seguiment. Analisi de les desviacions. Mesu-
res correctores.

e) Llancament i implantaci6 de productes/serveis en el mercat, ges-
ti6 de vendes i de la distribucio:

— Organitzacio de la informaci6 disponible: del pla de marqueting,
de I’informe del producte o servei, de la xarxa de venda i de les dades
dels clients, per al llangament i la implantaci6é d’un producte o servei
en el mercat.

— Definicié d’accions de marqueting i promocio per al llangament
i la prolongacio del cicle de vida del producte. Refor¢ de la imatge de
marca.

— Coordinaci6 de la implantacié del producte o servei en la xarxa
de vendes. Aplicacio6 de técniques de marxandatge i estratégies de pro-
mocio.

— Realitzacié d’accions de venda de productes o serveis. Aplicacio
de tecniques de venda i negociacio.

— Reclamacions de clients o usuaris. Atencio i resoluci6 de la recla-
macio.

— El servei postvenda de I’empresa. Seguiment i gestio.

— Utilitzacié d’internet com a suport publicitari de I’empresa i els
seus productes.

— Venda electronica de productes a través de la botiga virtual.

/) Definicio de les estratégies comercials que han de seguir— se:

— El pla d’actuacié comercial de I’empresa. Obtenci6 de la infor-
maci6 sobre les activitats de venda necessaria per a 1’elaboracio del pla.

— Actitudes profesionales: orden, limpieza, responsabilidad y segu-
ridad.

— Actitudes ante la prevencion de riesgos laborales y ambientales.

— Jerarquia en la empresa. Comunicacion con el equipo de trabajo.

— Documentacion de las actividades profesionales: métodos de cla-
sificacion, codificacion, renovacion y eliminacion.

— Reconocimiento y aplicacion de las normas internas, instruccio-
nes de trabajo, procedimientos normalizados de trabajo y otros, de la
empresa.

¢) Organizacion de la implantacion de los productos/servicios en
espacios comerciales. Control de acciones promocionales y montaje de
escaparates:

— Determinacion de la dimension del surtido de productos.

— Procedimientos de implantacioén del surtido de productos en los
lineales. Operaciones de mantenimiento y reposicion. Seleccion y for-
macion del personal.

— Acciones promocionales en el punto de venta aplicando técnicas
de merchandising. Disefio y control de las acciones.

— Elementos exteriores ¢ interiores del establecimiento. Disefio y
distribucion. La imagen corporativa de la empresa.

— Implantacion de escaparates. Técnicas de disefio.

— Planificacion y organizacion del montaje de un escaparate
mediante las técnicas adecuadas.

d) Diseio, aplicacion y seguimiento de las politicas de marketing de
la empresa. Analisis de la informacion disponible en el SIM:

— Analisis de las variables del mercado y del entorno de la empresa.
Realizacion de estudios comerciales.

— Entrada en nuevos mercados. Factores que definen la estructura y
los canales de distribucion.

— Promocion comercial. Seleccion de acciones y alternativas de
comunicacion.

— Marketing mix: analisis de variables, tendencias y evolucion del
mercado, posicionamiento, fidelizacioén de clientes e incremento de
ventas.

— Elaboracion de informes sobre productos o servicios. Adecuacion
a las necesidades de los clientes y la politica del producto. Uso de apli-
caciones informaticas en la elaboracion.

— Elaboracion de informes analizando los precios, costes, la com-
petencia y estrategias comerciales. Uso de herramientas informaticas
en su elaboracion.

— Elaboracion de informes sobre la forma y canal de distribucion
adecuados al producto o servicio. Uso de herramientas informaticas en
su elaboracion.

— Elaboracién de informes sobre acciones de publicidad y promo-
cion para la toma de decisiones en la politica de comunicacion de la
empresa. Uso de herramientas informaticas en su elaboracion.

— Plan de marketing. Seguimiento. Analisis de las desviaciones.
Medidas correctoras.

e) Lanzamiento e implantacion de productos/servicios en el merca-
do, gestion de ventas y de la distribucion:

— Organizacion de la informacion disponible: del plan de marketing,
del informe del informe del producto o servicio, de la red de venta y
de los datos de los clientes, para el lanzamiento e implantacion de un
producto o servicio en el mercado.

— Definicion de acciones de marketing y promocion para el lanza-
miento y prolongacion del ciclo de vida del producto. Refuerzo de la
imagen de marca.

— Coordinacién de la implantacion del producto o servicio en la
red de ventas. Aplicacion de té nicas de merchandising y estrategias de
promocion.

— Realizacion de acciones de venta de productos o servicios. Apli-
cacion de técnicas de venta y negociacion.

— Reclamaciones de clientes o usuarios. Atencion y resolucion de
la reclamacion.

— El servicio postventa de la empresa. Seguimiento y gestion.

— Utilizacion de internet como soporte publicitario de la empresa y
sus productos.

— Venta electronica de productos a través de la tienda virtual.

/) Definicion de las estrategias comerciales que han de seguirse:

— El plan de actuacion comercial de la empresa. Obtencion de la
informacion sobre las actividades de venta necesaria para la elaboracion
del plan.
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— Elaboracié d’informes sobre els clients, els venedors, la compe-
téncia, el producte i d’altres factors, per a facilitar la presa de decisions
sobre estratégies comercials.

— Organitzaci6 de les dades i de la informacié obtinguda. Presenta-
ci6 d’informes utilitzant ferramentes informatiques.

— Detecci6 de noves oportunitats de negoci. Calcul de taxes, tendén-
cies 1 quotes de mercat.

— Recursos humans i técnics per al desenrotllament del pla de ven-
des. Organitzaci6 dels recursos.

— Informaci6 i formaci6 a I’equip de comercials sobre les estrategi-
es, les tactiques i els comportaments que han de seguir-se per a afavorir
el compliment dels objectius del pla de vendes.

— Seguiment i control de ’activitat de I’equip de vendes. Establi-
ment de sistemes de seguiment.

— Supervisié del compliment dels objectius i quotes de venda de
I’equip comercial. Aplicacié de mesures correctores.

2) Desenrotllament de tasques d’organitzacid, gestio i verificacio
en els processos d’aprovisionament i emmagatzematge de mercaderies:

— Establiment de les necessitats de compra de materials i productes.
Gestio6 de ’aprovisionament. Politica d’aprovisionament.

— Ordes de compra de materials. Elaboraci6 del pla d’aprovisiona-
ment.

— Seleccid i negociacié amb proveidors.

— Gestid d’estocs en el magatzem. Aprovisionament i expedicio.
Estoc maxim, minim i de seguretat.

— Valor econdmic de les existéncies en magatzem. Métodes de cal-
cul.

— Gestio i control del pressupost de magatzem. Analisi de desviaci-
ons. Calcul de costos.

— Supervisid dels processos en el magatzem. Implantacio de siste-
mes de millora de la qualitat del servei i plans de formacié del personal.

— Utilitzacio de les ferramentes adequades per a la gestio del magat-
zem.

h) Gestié econdmica i financera de I’empresa:

— Constitucio i posada en marxa de ’empresa. Formes juridiques.
Ajudes i subvencions per a la posada en marxa.

— Instruments financers i de credit per al finangament d’inversions.
Gestio davant de les entitats financeres.

— Elaboraci6 i gestio de factures, rebuts i documents de cobrament
i pagament dels productes venuts o serveis prestats, aplicant les normes
mercantils i fiscals de facturacio.

— Organitzacio, registre i arxivament de la documentacié generada
en I’empresa.

— Facturacio electronica. Normativa i requeriments d’emissio. Avan-
tatges 1 inconvenients de la facturacié electronica. Arxiu de la docu-
mentacio.

— Calcul de costos i determinaci6 de la rendibilitat de les inversions.
Solveéncia i eficiencia de I’empresa. Analisi de les dades economiques i
de la informaci6 comptable.

— Gesti6 comptable i fiscal de I’empresa. Normativa mercantil i
fiscal vigent. Principis i normes del Pla General Comptable.

— Ompliment i gesti6 de les declaracions de I’IVA 1 impostos.

— Elaboracion de informes sobre los clientes, los vendedores, la
competencia, el producto y de otros factores, para facilitar la toma de
decisiones sobre estrategias comerciales.

— Organizacion de los datos y de la informacion obtenida. Presenta-
cion de informes utilizando herramientas informaticas.

— Deteccion de nuevas oportunidades de negocia. Calculo de tasas,
tendencias y cuotas de mercado.

— Recursos humanos y técnicos para el desarrollo del plan de ventas.
Organizacion de los recursos.

— Informacion y formacion al equipo de comerciales sobre las estra-
tegias, tacticas y comportamientos que han de seguirse para favorecer el
cumplimiento de los objetivos del plan de ventas.

— Seguimiento y control de la actividad del equipo de ventas. Esta-
blecimiento de sistemas de seguimiento.

— Supervision del cumplimiento de los objetivos y cuotas de venta
del equipo comercial. Aplicacion de medidas correctoras.

g) Desarrollo de tareas de organizacion, gestion y verificacion en los
procesos de aprovisionamiento y almacenaje de mercancias:

— Establecimiento de las necesidades de compra de materiales y pro-
ductos. Gestion del aprovisionamiento. Politica de aprovisionamiento.

— Ordenes de compra de materiales. Elaboracion del plan de apro-
visionamiento.

— Seleccidn y negociacion con proveedores.

— Gestion de stocks en el almacén. Aprovisionamiento y expedicion.
Stock méximo, minimo y de seguridad.

— Valor econdémico de las existencias en almacén. Métodos de cal-
culo.

— Gestion y control del presupuesto de almacén. Analisis de desvia-
ciones. Céalculo de costes.

— Supervision de los procesos en el almacén. Implantacion de sis-
temas de mejora de la calidad del servicio y planes de formacion del
personal.

— Utilizacion de las herramientas adecuadas para la gestion del
almacén.

h) Gestion econdmica y financiera de la empresa:

— Constitucion y puesta en marcha de la empresa. Formas juridicas.
Ayudas y subvenciones para la puesta en marcha.

— Instrumentos financieros y de crédito para la financiacioén de
inversiones. Gestion ante las entidades financieras.

— Elaboracion y gestion de facturas, recibos y documentos de cobro
y pago de los productos vendidos o servicios prestados, aplicando las
normas mercantiles y fiscales de facturacion.

— Organizacion, registro y archivo de la documentacion generada
en la empresa.

— Facturacion electronica. Normativa y requerimientos de emision.
Ventajas e inconvenientes de la facturacion electronica. Archivo de la
documentacion.

— Calculo de costes y determinacion de la rentabilidad de las inver-
siones. Solvencia y eficiencia de la empresa. Analisis de los datos eco-
némicos y de la informacién contable.

— Gestion contable y fiscal de la empresa. Normativa mercantil y
fiscal vigente. Principios y normas del Plan General Contable.

— Cumplimentacion y gestion de las declaraciones del IVA e
impuestos.

ANNEX III / ANEXO 111

Professorat / Profesorado

A. Atribuci6 docent
A. Atribucion docente

Moduls professionals

Mbédulos profesionales Especialidad del profesorado
CV0004. anglés tecnic 11-S Anglés

CV0004.1nglés técnico II-S Inglés

Especialitat del professorat Cos

Cuerpo

— Catedratic d’Ensenyanca Secundaria
— Catedratico de Enserianza Secundaria
— Professor d’Ensenyanca Secundaria

— Profesor de Enserianza Secundaria
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B. Formaci6 inicial requerida al professorat de centres docents de titularitat privada o d’altres administracions diferents de I’educativa
B. Formacion inicial requerida al profesorado de centros docentes de titularidad privada o de otras administraciones distintas de la educativa

Moduls professionals
Modulos profesionales

Requisits de formaci6 inicial
Requisitos de formacion inicial

Els indicats per a impartir la matéria d’anglés, en Educacié Secundaria Obligatoria o Batxille-
rat, segons establix el Reial decret 860/2010, de 2 de juliol, pel qual es regulen les condicions de
formacio inicial del professorat dels centres privats per a exercir la docéncia en les ensenyances

CV0004. Angles tecnic 11-S
CV0004. Inglés técnico 1I-S

d’Educacié Secundaria Obligatoria o del Batxillerat (BOE 173, 17.07.2010)
Los indicados para impartir la materia de inglés, en Educacion Secundaria Obligatoria o

Bachillerato, segiin establece el Real decreto 860/2010, de 2 de julio, por el que se regulan las
condiciones de formacion inicial del profesorado de los centros privados para ejercer la docencia
en las ensefianzas de educacion secundaria obligatoria o del bachillerato (BOE 173, 17.07.2010)

ANNEX IV

Curriculum modul professional: angles tecnic II-S

Modul professional anglés tecnic II- S.
Codi: CV0004

Duracié: 40 hores

Resultats d’aprenentatge i criteris d’avaluacio

1. Produix missatges orals en llengua anglesa, en situacions habitu-
als de I’ambit social i professional de I’empresa i reconeix i aplica les
normes propies de la llengua anglesa.

Criteris d’avaluacio:

a) S’han identificat missatges de salutacions, presentacio6 i acomia-
dament, amb el protocol i les pautes de cortesia associades.

b) S’han utilitzat amb fluidesa missatges proposats en la gestio de
cites.

¢) S’han transmés missatges relatius a justificacio de retards, absén-
cies, o qualsevol altra eventualitat.

d) S’han emprat amb fluidesa les expressions habituals per al
requeriment de la identificacio dels interlocutors.

e) S’han identificat missatges relacionats amb el sector.

2. Manté conversacions en llengua anglesa de 1’ambit del sector i
interpreta la informacio de partida.

Criteris d’avaluacio:

a) S’ha utilitzat un vocabulari técnic adequat al context de la situ-
acio.

b) S’han utilitzat els missatges adequats de salutacions, presentacio,
identificaci6 i altres, amb les pautes de cortesia associades dins del con-
text de la conversacio.

¢) S’ha atés consultes directes telefonicament amb suposats clients
i proveidors.

d) S’ha identificat la informaci6 facilitada i requeriments realitzats
per I’interlocutor.

e) S’han formulat les preguntes necessaries per a afavorir i confir-
mar la percepcio correcta del missatge.

/) S’han proporcionat les respostes correctes als requeriments i a les
instruccions rebuts.

2) S’han realitzat les anotacions oportunes en anglés en cas de ser
necessari.

h) S’han utilitzat les formules comunicatives més usuals utilitzades
en el sector.

i) S’han comprés sense dificultat els punts principals de la infor-
macio.

j) S’ha utilitzat un accent adequat en les conversacions en angles.

3. Ompli documents de caracter técnic en anglés i reconeix i aplica
les normes propies de la llengua anglesa.

Criteris d’avaluacio:

a) S’ha identificat un vocabulari d’s general en la documentacio
propia del sector.

b) S’ha identificat les caracteristiques i dades clau del document.

¢) S’ha analitzat el contingut i la finalitat de distints documents
tipus d’altres paisos en angles.

ANEXO IV

Curriculo médulo profesional: Inglés técnico I1-S

Modulo profesional Inglés técnico II- S.
Codigo: CV0004
Duracioén: 40 horas

Resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion

1. Produce mensajes orales en lengua inglesa, en situaciones habi-
tuales del &mbito social y profesional de la empresa reconociendo y
aplicando las normas propias de la lengua inglesa.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado mensajes de saludos, presentacion y despedi-
da, con el protocolo y las pautas de cortesia asociadas.

b) Se han utilizado con fluidez mensajes propuestos en la gestion
de citas.

¢) Se ha transmitido mensajes relativos a justificacion de retrasos,
ausencias, o cualquier otra eventualidad.

d) Se han empleado con fluidez las expresiones habituales para el
requerimiento de la identificacion de los interlocutores.

e) Se han identificado mensajes relacionados con el sector.

2. Mantiene conversaciones en lengua inglesa, del ambito del sector
interpretando la informacion de partida.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha utilizado un vocabulario técnico adecuado al contexto de
la situacion.

b) Se han utilizado los mensajes adecuados de saludos, presenta-
cion, identificacion y otros, con las pautas de cortesia asociadas dentro
del contexto de la conversacion.

¢) Se ha atendido consultas directas telefonicamente con supuestos
clientes y proveedores.

d) Se ha identificado la informacion facilitada y requerimientos rea-
lizados por el interlocutor.

e) Se han formulado las preguntas necesarias para favorecer y con-
firmar la percepcion correcta del mensaje.

/) Se han proporcionado las respuestas correctas a los requerimien-
tos e instrucciones recibidos.

£) Se han realizado las anotaciones oportunas en inglés en caso de
Ser necesario.

h) Se han utilizado las formulas comunicativas mas usuales utiliza-
das en el sector.

i) Se han comprendido sin dificultad los puntos principales de la
informacion.

) Se ha utilizado un acento adecuado en las conversaciones en
inglés.

3. Cumplimenta documentos de caracter técnico en inglés recono-
ciendo y aplicando las normas propias de la lengua inglesa.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado un vocabulario de uso general en la documen-
tacion propia del sector.

b) Se ha identificado las caracteristicas y datos clave del documento.

¢) Se ha analizado el contenido y finalidad de distintos documentos
tipo de otros paises en inglés.
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d) S’han omplit documents professionals relacionats amb el sector.
e) S’han redactat cartes d’agraiment a proveidors i clients en anglés.
f) S’han omplit documents d’incidéncies i reclamacions.

2) S’ha recepcionat i remés correus electronics i fax en anglés amb
les expressions correctes de cortesia, salutacio i despedida.

h) S’han utilitzat les ferramentes informatiques en la redaccio i
ompliment dels documents.

4. Redacta documents de caracter administratiu/laboral i reconeix i
aplica les normes propies de la llengua anglesa i del sector.

Criteris d’avaluacio:

a) S’ha identificat un vocabulari d’us general en la documentacid
propia de I’ambit laboral.

b) S’ha elaborat un curriculum en el model europeu (Europass) o en
uns altres propis dels paisos de llengua anglesa.

¢) S’han identificat borses d’ocupacid en anglés accessibles per mit-
jans tradicionals i utilitzant les noves tecnologies.

d) S’han traduit ofertes d’ocupaci6 en angles.

e) S’ha redactat la carta de presentacio per a una oferta d’ocupacio.

f) S’han descrit les habilitats personals més adequades a la sol-lici-
tud d’una oferta d’ocupacio.
2) S’ha inserit un curriculum en una borsa de treball en anglés.

h) S’han redactat cartes de citacio, rebuig i seleccid per a un procés
de seleccio en ’empresa.

i) S’ha desenrotllat una actitud de respecte cap a les distintes formes
d’estructurar ’entorn laboral.

j) S’ha valorat la llengua anglesa com a mitja de relacio i enteni-
ment en el context laboral.

5. Interpreta textos, documents, conversacions, gravacions o altres
en llengua anglesa relacionats amb la cultura general de negoci i
empresa i utilitza les ferramentes de suport més adequades.

Criteris d’avaluacio:

a) S’han identificat les ferramentes de suport més adequades per a
la interpretacio i les traduccions en angles.

b) S’ha interpretat informacio sobre I’empresa, el producte i el ser-
vei.

¢) S’han interpretat estadistiques i grafics en anglés sobre 1’ambit
professional.

d) S’han aplicat els coneixements de la llengua anglesa a les noves
tecnologies de la comunicacié i de la informacio.

e) S’ha valorat la dimensi6 de la llengua anglesa com a mitja de
comunicaci6 base en la relacié empresarial, tant europea com mundial.

Continguts:

Missatges orals en anglés en situacions propies del sector:

— Recursos, estructures lingiiistiques, léxic basic i aspectes fonolo-
gics sobre: presentacio de persones, salutacions i comiats, tractaments
de cortesia, identificacid dels interlocutors, gestio de cites, visites, justi-
ficacio de retards o abséncies, allotjaments, mitjans de transports, hora-
ris, actes culturals i analegs.

— Recepcio 1 transmissié de missatges de forma: presencial, telefo-
nica o telematica.

— Sollicituds i peticions d’informacio.

— Convencions i pautes de cortesia en les relacions professionals:
horaris, festes locals i professionals i adequaci6 al llenguatge no verbal.

— Estils comunicatius formals i informals: la recepci6 i relacio amb
el client.
Conversacio en llengua anglesa en 1’ambit de 1’atenci¢ al client

— Recursos, estructures lingiiistiques, 1éxic i aspectes fonologics
relacionats amb la contractacid, I’atencio al client, queixes i reclamaci-

ons: documents basics. formulacié de disculpes en situacions delicades

— Planificaci6 d’agendes: concert, ajornament i anul-laci6 de cites.

d) Se han cumplimentado documentos profesionales relacionados
con el sector.

e) Se han redactado cartas de agradecimientos a proveedores y
clientes en ingles.

f) Se han cumplimentado documentos de incidencias y reclama-
ciones.

2) Se ha recepcionado y remitido correos electronicos y fax en
inglés con las expresiones correctas de cortesia, saludo y despedida.

h) Se han utilizado las herramientas informaticas en la redaccion y
cumplimentacion de los documentos.

4. Redacta documentos de caracter administrativo/laboral recono-
ciendo y aplicando las normas propias de la lengua inglesa y del sector.

Criterios de evaluacion:

a) Se ha identificado un vocabulario de uso general en la documen-
tacion propia del ambito laboral.

b) Se ha elaborado un Curriculum Vitae en el modelo europeo
(Europass) u otros propios de los paises de lengua inglesa.

¢) Se han identificado bolsas de empleo en inglés accesibles por
medios tradicionales y utilizando las nuevas tecnologias.

d) Se han traducido ofertas de empleo en inglés.

e) Se ha redactado la carta de presentacion para una oferta de
empleo.

f) Se han descrito las habilidades personales mas adecuadas a la
solicitud de una oferta de empleo.

2) Se ha insertado un Curriculum Vitae en una bolsa de empleo en
inglés.

h) Se han redactado cartas de citacion, rechazo y seleccion para un
proceso de seleccion en la empresa.

i) Se ha desarrollado una actitud de respeto hacia las distintas for-
mas de estructurar el entorno laboral.

7) Se ha valorado la lengua inglesa como medio de relacion y enten-
dimiento en el contexto laboral.

5. Interpreta textos, documentos, conversaciones, grabaciones u
otros en lengua inglesa relacionados con la cultura general de negocio y
empresa utilizando las herramientas de apoyo mas adecuadas.

Criterios de evaluacion:

a) Se han identificado las herramientas de apoyo mas adecuadas
para la interpretacion y traducciones en inglés.

b) Se ha interpretado informacion sobre la empresa, el producto y
el servicio.

¢) Se han interpretados estadisticas y graficos en inglés sobre el
ambito profesional.

d) Se han aplicado los conocimientos de la lengua inglesa a las nue-
vas Tecnologias de la Comunicacion y de la Informacion.

e) Se ha valorado la dimension de la lengua inglesa como medio
de comunicacion base en la relacion empresarial, tanto europea como
mundial.

Contenidos:

Mensajes orales en inglés en situaciones propias del sector:

— Recursos, estructuras lingiiisticas, 1éxico basico y aspectos fono-
logicos sobre: Presentacion de personas, saludos y despedidas, trata-
mientos de cortesia, identificacion de los interlocutores, gestion de citas,
visitas, justificacion de retrasos o ausencias, alojamientos, medios de
transportes, horarios, actos culturales y analogos.

— Recepcidn y transmision de mensajes de forma: presencial, tele-
fonica o telematica.

— Solicitudes y peticiones de informacion.

— Convenciones y pautas de cortesia en las relaciones profesionales:
horarios, fiestas locales y profesionales y adecuacién al lenguaje no
verbal.

— Estilos comunicativos formales e informales: la recepcion y rela-
cion con el cliente.

Conversacion en lengua inglesa en el ambito de la atencion al clien-
te

— Recursos, estructuras lingiiisticas, 1éxico y aspectos fonologicos
relacionados con la contratacion, la atencion al cliente, quejas y recla-
maciones: documentos basicos. Formulacion de disculpas en situaciones
delicadas

— Planificacion de agendas: concierto, aplazamiento y anulacion
de citas.
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— Presentaci6 de productes/serveis: caracteristiques de productes/
serveis, mesures, quantitats, serveis i valors afegits, condicions de paga-
ment, etc.

— Convencions i pautes de cortesia, relacions i pautes professionals,
usades en 1’atenci6 al client, extern i intern.

Ompliment de documentacié administrativa i comercial en angles:

— Interpretacio de les condicions d’un contracte de compravenda.

— Ompliment de documentaci6é comercial basica: propostes de
comanda, albarans, factures proforma, factures, documents de transport,
documents de pagament o altres.

— Recursos, estructures lingiiistiques, i Iéxic basic relacionats amb
la gestié de comandes, contractacio, intenci6 i preferéncia de compra,
devolucions i descomptes.

Redacci6 de documentaci6 relacionada amb la gestio laboral en
llengua anglesa:

— Recursos, estructures lingiiistiques, i léxic basic relacionats amb
I’ambit laboral: curriculum en distints models. Borses de treball. Ofertes
d’ocupacid. Cartes de presentacio.

— La seleccid i contractacio del personal: contractes de treball. Car-
tes de citacid, admissio i rebuig en processos de seleccio.

— L’organitzacio de I’empresa: llocs de treball i funcions.

Interpretacié de textos amb ferramentes de suport:

— Us de diccionaris tematics, correctors ortografics, programes de
traduccié automatics aplicats a textos relacionats amb:

— La cultura d’empresa i objectius: distints enfocaments.

— Articles de premsa especifics del sector.

— Descripci6 i comparacio de grafics i estadistica. Compressio dels
indicadors economics més habituals.

— Agenda. Documentaci6 per a 1’organitzacio de cites, trobades, i
reunions. Organitzacio6 de les tasques diaries.

— Consulta de pagines webs amb continguts economics en anglés
amb informacio rellevant per a I’empresa.

Orientacions pedagogiques

Aquest modul conté la formacid necessaria per a 1’exercici d’activi-
tats relacionades amb el sector.

La gestio en el sector inclou el desenrotllament dels processos rela-
cionats i el compliment de processos i protocols de qualitat, tot aixo en
llengua anglesa.

La formaci6 del modul contribuix a assolir els objectius generals del
cicle formatiu i la competeéncia general del titol.

Les linies d’actuacio en el procés d’ensenyanca-aprenentatge que
permeten assolir els objectius del modul, versaran sobre:

— La descripcid, 1’analisi i I’aplicaci6 dels processos de comunica-
ci6 utilitzant I’angles.

— La caracteritzacio dels processos del sector en angles.

— Els processos de qualitat en I’empresa, la seua avaluacio i la iden-
tificacio i formalitzacié de documents associats a la gestio d’allotjament
en angles.

— La identificacid, I’analisi i els procediments d’actuaci6 davant de
situacions imprevistes (queixes, reclamacions...), en anglés.

— Presentacion de productos/servicios: caracteristicas de productos/
servicios, medidas, cantidades, servicios y valores afiadidos, condicio-
nes de pago, etc..

— Convenciones y pautas de cortesia, relaciones y pautas profesio-
nales, usadas en la atencion al cliente, externo e interno.

Cumplimentacion de documentacién administrativa y comercial
en inglés:

— Interpretacion de las condiciones de un contrato de compraventa.

— Cumplimentacion de documentacion comercial basica: propuestas
de pedido, albaranes, facturas proforma, facturas, documentos de trans-
porte, documentos de pago u otros.

— Recursos, estructuras lingiiisticas, y 1éxico basico relacionados
con la gestion de pedidos, contratacion, intencion y preferencia de com-
pra, devoluciones y descuentos.

Redaccion de documentacion relacionada con la gestion laboral en
lengua inglesa:

— Recursos, estructuras lingiiisticas, y 1éxico basico relacionados
con el ambito laboral: Curriculum Vitae en distintos modelos. Bolsas
de empleo. Ofertas de empleo. Cartas de presentacion

— La seleccion y contratacion del personal: Contratos de trabajo.
Cartas de citacion, admision y rechazo en procesos de seleccion.

— La organizacion de la empresa: puestos de trabajo y funciones

Interpretacion de textos con herramientas de apoyo:

— Uso de diccionarios tematicos, correctores ortograficos, progra-
mas de traduccion automaticos aplicados a textos relacionados con:

— La cultura de empresa y objetivos: distintos enfoques.

— Articulos de prensa especificos del sector.

— Descripcion y comparacion de graficos y estadistica. Compresion
de los indicadores econdmicos mas habituales.

— Agenda. Documentacion para la organizacion de citas, encuentros,
y reuniones. Organizacion de las tareas diarias.

— Consulta de paginas webs con contenidos econdomicos en inglés
con informacion relevante para la empresa.

Orientaciones pedagogicas

Este mddulo contiene la formacion necesaria para el desempefio de
actividades relacionadas con el sector.

La gestion en el sector incluye el desarrollo de los procesos relacio-
nados y el cumplimiento de procesos y protocolos de calidad, todo ello
en lengua inglesa.

La formacion del médulo contribuye a alcanzar los objetivos gene-
rales del ciclo formativo y la competencia general del titulo.

Las lineas de actuacion en el proceso de ensefianza-aprendizaje que
permiten alcanzar los objetivos del modulo, versaran sobre:

— La descripcion, analisis y aplicacion de los procesos de comuni-
cacion utilizando el inglés.

— La caracterizacion de los procesos del sector en inglés.

— Los procesos de calidad en la empresa, su evaluacion y la identi-
ficacion y formalizacion de documentos asociados a la gestion de alo-
jamiento en inglés.

— La identificacion, andlisis y procedimientos de actuacion ante
situaciones imprevistas (quejas, reclamaciones...), en inglés.

ANNEX V/ANEXO V

Espais minims / Espacios minimos

Espai formatiu
Espacio formativo

30 alumnos y alumnas

Aula polivalent
Aula polivalente
Aula técnica de comerg i marqueting
Aula técnica de comercio y marketing
Aula taller amb aparador exterior
Aula taller con escaparate exterior

Superficie m?
30 alumnes
Superficie m?

Superficie m?
20 alumnes
Superficie m?
20 alumnos y alumnas

60 40
100 75
100 75
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ANNEX VI/ ANEXO VI

Titulacions académiques requerides per a la imparticié dels moduls professionals que formen el cicle formatiu
en els centres de titularitat privada o d’altres administracions diferents de I’educativa

Titulaciones académicas requeridas para la imparticion de los modulos profesionales que conforman el ciclo formativo
en los centros de titularidad privada, o de otras administraciones distintas de la educativa

Moduls professionals
Modulos profesionales

0623. Gestio economica i financera de I’empresa
0623. Gestion economica y financiera de la
empresa

0927. Gestio6 de productes i promocions en el punt
de venda

0927. Gestion de productos y promociones en el
punto de venta

0928. Organitzacié d’equips de vendes

0928. Organizacion de equipos de ventas

0929. Técniques de venda i negociacio

0929. Técnicas de venta y negociacion

0930. Politiques de marqueting

0930. Politicas de marketing

1010. Investigacié comercial

1010. Investigacion comercial

0625. Logistica d’emmagatzematge

0625. Logistica de almacenamiento

0626. Logistica d’aprovisionament

0626. Logistica de aprovisionamiento

0931. Marqueting digital

0931. Marketing digital

0926. Aparadorisme i disseny d’espais comercials
0926. Escaparatismo y diserio de espacios comer-
ciales

0179. angles
0179. Inglés

Titulacions
Titulaciones

Llicenciatura en Administraci6 i Direccié d’Empreses
Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas
Llicenciatura en Ciencies Actuarials i Financeres
Licenciatura en Ciencias Actuariales y Financieras
Llicenciatura en Investigacio i Técniques de Mercat
Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado
Llicenciatura en Economia

Licenciatura en Economia

Llicenciatura en Dret

Licenciatura en Derecho

Llicenciatura en Publicitat i Relacions Publiques
Licenciatura en Publicidad y Relaciones Publicas
Diplomatura en Ciéncies Empresarials

Diplomatura en Ciencias Empresariales

Llicenciatura en Administraci6 i Direccié d’Empreses

Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas

Llicenciatura en Ciencies Actuarials i Financeres

Licenciatura en Ciencias Actuariales y Financieras

Llicenciatura en Economia

Licenciatura en Economia

Llicenciatura en Investigacio i Técniques de Mercat

Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado

Llicenciatura en Publicitat i Relacions Publiques

Licenciatura en Publicidad y Relaciones Publicas

Enginyeria en Informatica

Ingenieria en Informatica

Diplomatura en Biblioteconomia i Documentacio

Diplomatura en Biblioteconomia y Documentacion

Diplomatura en Relacions Laborals

Diplomatura en Relaciones Laborales

Diplomatura en Ciéncies Empresarials

Diplomatura en Ciencias Empresariales

Diplomatura en Gestio i Administracié Publica

Diplomatura en Gestion y Administracion Publica

Enginyeria Técnica en Informatica de Gestio

Ingenieria Técnica en Informatica de Gestion

Enginyeria Técnica en Informatica de Sistemes

Ingenieria Técnica en Informatica de Sistemas

Els indicats per a impartir la matéria d’anglés, en Educacié Secundaria Obligatoria o Batxille-
rat, segons estableix el Reial decret 860/2010, de 2 de juliol, pel qual es regulen les condicions
de formaci¢ inicial del professorat dels centres privats per a exercir la docéncia en les ensen-
yances d’Educacié Secundaria Obligatoria o del Batxillerat

Los indicados para impartir la materia de Inglés, en Educacion Secundaria Obligatoria o
Bachillerato, segun establece el Real decreto 860/2010, de 2 de julio, por el que se regulan
las condiciones de formacion inicial del profesorado de los centros privados para ejercer la
docencia en las ensefianzas de Educacion Secundaria Obligatoria o del Bachillerato.
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0932. Projecte de gestio de vendes i espais comer-
cials

0932. Proyecto de gestion de ventas y espacios
comerciales

0933. Formacio6 i orientacio6 laboral
0933. Formacion y orientacion laboral

Llicenciatura en Administraci6 i Direccié d’Empreses
Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas
Llicenciatura en Cieéncies Actuarials i Financeres
Licenciatura en Ciencias Actuariales y Financieras
Llicenciatura en Investigacio i Técniques de Mercat
Licenciatura en Investigacion y Técnicas de Mercado
Llicenciatura en Economia

Licenciatura en Economia

Llicenciatura en Dret

Licenciatura en Derecho

Llicenciatura en Publicitat i Relacions Publiques
Licenciatura en Publicidad y Relaciones Publicas
Diplomatura en Ciéncies Empresarials

Diplomatura en Ciencias Empresariales
Diplomatura en Biblioteconomia i Documentacio
Diplomatura en Biblioteconomia y Documentacion
Diplomatura en Relacions Laborals

Diplomatura en Relaciones Laborales

Diplomatura en Gestié i Administracié Publica
Diplomatura en Gestion y Administracion Publica
Enginyeria en Informatica

Ingenieria en Informadtica

Enginyeria Técnica en Informatica de Gestio
Ingenieria Técnica en Informatica de Gestion
Enginyeria Técnica en Informatica de Sistemes
Ingenieria Técnica en Informatica de Sistemas

Llicenciatura en Dret

Licenciatura en Derecho

Llicenciatura en Administracié i Direccié d’Empreses
Licenciatura en Administracion y Direccion de Empresas
Llicenciatura en Ciencies Actuarials i Financeres
Licenciatura en Ciencias Actuariales y Financieras
Llicenciatura en Ciencies Politiques i de I’ Administracio
Licenciatura en Ciencias Politicas y de la Administracion
Llicenciatura en Ciéncies del Treball

Licenciatura en Ciencias del Trabajo

Llicenciatura en Economia

Licenciatura en Economia

Llicenciatura en Psicologia

Licenciatura en Psicologia

Llicenciatura en Sociologia

Licenciatura en Sociologia

Enginyeria en Organitzacié Industrial

Ingenieria en Organizacion Industrial

Diplomatura en Ciéncies Empresarials

Diplomatura en Ciencias Empresariales

Diplomatura en Relacions Laborals

Diplomatura en Relaciones Laborales

Diplomatura en Educacié Social

Diplomatura en Educacion Social

Diplomatura en Treball Social

Diplomatura en Trabajo Social

Diplomatura en Gestio i Administracié Publica
Diplomatura en Gestion y Administracion Publica
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