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I. COMUNIDAD DE MADRID

A) Disposiciones Generales

Consejeria de Educacion, Juventud y Deporte

5 DECRETO 223/2015, de 13 de octubre, del Consejo de Gobierno, por el que se
establece para la Comunidad de Madrid el Plan de Estudios del ciclo formativo
de Grado Superior correspondiente al titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales.

La Ley Orgdnica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacién Pro-
fesional, define la Formacién Profesional como el conjunto de las acciones formativas que
capacitan para el desempeifio cualificado de las diversas profesiones, el acceso al empleo y
la participacion activa en la vida social, cultural y econémica. Asimismo, establece que la
Administracién General del Estado, de conformidad con lo que se dispone en las compe-
tencias 7.2 y 30.2 del articulo 149.1 de la Constitucidn espafiola y, previa consulta al Con-
sejo General de la Formacion Profesional, determinara los titulos de Formacion Profesio-
nal y los certificados de profesionalidad que constituirdn las ofertas de Formacién
Profesional referidas al Catdlogo Nacional de Cualificaciones Profesionales creado por la
propia Ley, cuyos contenidos podrdn ampliar las Administraciones educativas en el 4dmbi-
to de sus competencias.

La Ley Orgdnica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacidn, dispone en el articulo 39 que el
Gobierno de la Nacién, previa consulta a las Comunidades Auténomas, establecera las ti-
tulaciones correspondientes a los estudios de Formacidn Profesional, asi como los aspectos
bésicos del curriculo de cada una de ellas.

El Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, por el que se establece la ordenacion de la
Formacion Profesional del sistema educativo, en el articulo 8, dispone que sean las Admi-
nistraciones educativas las que, respetando lo previsto en dicha norma y en aquellas que re-
gulan los titulos respectivos, establezcan los curriculos correspondientes a las ensefianzas
de Formacién Profesional.

El Gobierno de la Nacién ha aprobado el Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre,
por el que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestién de Ventas y Espacios Co-
merciales y se fijan sus ensefianzas minimas. El curriculo del ciclo formativo de Grado Su-
perior de Gestién de Ventas y Espacios Comerciales que se establece por el Consejo de Go-
bierno de la Comunidad de Madrid en este Decreto pretende dar respuesta a las necesidades
generales de cualificacién de los alumnos de estas ensefianzas y facilitar su incorporacién
al mundo laboral. Dicho curriculo requiere una posterior concrecién en las programaciones
didécticas que los equipos docentes deben elaborar, las cuales han de incorporar el disefio
de actividades de aprendizaje y el desarrollo de actuaciones flexibles que, en el marco de la
normativa que regula la organizacién de los centros, posibiliten adecuaciones particulares
del curriculo en cada centro docente de acuerdo con los recursos disponibles, sin que en nin-
glin caso suponga la supresion de objetivos que afecten a la competencia general del titulo.

En el proceso de elaboracién de este Decreto ha emitido dictamen el Consejo Escolar
de la Comunidad de Madrid, de acuerdo con el articulo 2.1.b) de la Ley 12/1999, de 29 de
abril, de Creacién del Consejo Escolar de la Comunidad de Madrid, modificada por el ar-
ticulo 29 de la Ley 9/2010, de 23 de diciembre.

En virtud de lo anterior, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 21 de la
Ley 1/1983, de 13 de diciembre, de Gobierno y Administracién de la Comunidad de
Madrid, a propuesta del Consejero de Educacién, Juventud y Deporte, oido el Consejo Con-
sultivo de la Comunidad de Madrid, y previa deliberacién del Consejo de Gobierno en su
reunién del dia 13 de octubre de 2015,
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DISPONE

Articulo 1
Objeto

El presente Decreto establece el curriculo de las ensefianzas de Formacion Profesional
correspondientes al titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comercia-
les, para su aplicacién en el ambito territorial de la Comunidad de Madrid.

Articulo 2
Referentes de la formacion

Los aspectos relativos a la identificacidn del titulo, el perfil y el entorno profesionales,
las competencias, la prospectiva del titulo en el sector, los objetivos generales, los accesos
y vinculacién con otros estudios, la correspondencia de mddulos profesionales con las uni-
dades de competencia incluidas en el titulo, y las titulaciones equivalentes a efectos acadé-
micos, profesionales y de docencia, son los que se definen en el Real Decreto 1573/2011,
de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestién de Ven-
tas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Articulo 3
Moddulos profesionales del ciclo formativo

Los médulos profesionales que constituyen el ciclo formativo son los incluidos en el
Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre:

0179. Inglés.

0623. Gestién econdmica y financiera de la empresa.

0930. Politicas de marketing.

0931. Marketing digital.

0933. Formacion y orientacién laboral.

1010. Investigacién comercial.

0625. Logistica de almacenamiento.

0626. Logistica de aprovisionamiento.

0926. Escaparatismo y disefio de espacios comerciales.
0927. Gestion de productos y promociones en el punto de venta.
0928. Organizacion de equipos de ventas.

0929. Técnicas de venta y negociacion.

0932. Proyecto de gestién de ventas y espacios comerciales.
0934. Formacion en centros de trabajo.

Articulo 4
Curriculo

1. Lacontribucién a la competencia general y a las competencias profesionales, per-
sonales y sociales, los objetivos expresados en términos de resultados de aprendizaje, los
criterios de evaluacién y las orientaciones pedagdgicas del curriculo del ciclo formativo
para los médulos profesionales relacionados en el articulo 3 son los definidos en el Real De-
creto 1573/2011, de 4 de noviembre.

2. Los contenidos y duracién de los mddulos profesionales impartidos en el centro
educativo relacionados en el articulo 3 se incluyen en el Anexo I de este Decreto.

Articulo 5
Organizacion y distribucion horaria

Los mdédulos profesionales de este ciclo formativo se organizardn en dos cursos aca-
démicos. La distribucion en cada uno de ellos, su duracién, la asignacién horaria semanal
y la equivalencia en créditos ECTS se concretan en el Anexo Il de este Decreto.
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Articulo 6
Profesorado

Las especialidades del profesorado de los Cuerpos de Catedraticos de Ensefianza Secun-
daria, de Profesores de Ensefianza Secundaria y de Profesores Técnicos de Formacién Profe-
sional, segiin proceda, con atribucién docente en los mddulos profesionales relacionados en
el articulo 3 son las establecidas en el Anexo III.A) del Real Decreto 1573/2011, de 4 de no-
viembre. Las titulaciones requeridas al profesorado de los centros de titularidad privada o de
titularidad puablica de otras Administraciones distintas de las educativas para impartir dichos
moddulos son las que se concretan en el Anexo III.C) del referido Real Decreto. En todo caso
se estard a lo dispuesto en el articulo 12 de dicha norma.

Articulo 7
Definicion de espacios

Los espacios necesarios para el desarrollo de las ensefianzas de este ciclo formativo
son los que se definen en el articulo 11 del Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre.

DISPOSICION FINAL PRIMERA

Acceso, evaluacion, promocién y acreditacion

El acceso, evaluacién, promocién y acreditacion de la formacidn establecida en este
Decreto se atendrd a lo establecido al respecto en el Real Decreto 1147/2011, de 29 de ju-
lio, y en la normativa que dicte al efecto el titular de la Consejeria competente en materia
de educacion.

DISPOSICION FINAL SEGUNDA

Habilitacién para el desarrollo normativo

Se autoriza a la Consejeria competente en materia de educacion para dictar las dispo-
siciones que sean precisas para el desarrollo y aplicacién de lo dispuesto en este Decreto.

DISPOSICION FINAL TERCERA

Calendario de aplicacion

Las ensefianzas que se determinan en el presente Decreto se implantaran para el primer
curso de este curriculo en el afio escolar 2015-2016, y en el 2016-2017, aquellas correspon-
dientes al segundo curso, segin se deriva de la disposicién adicional sexta del Real Decre-
to 127/2014, de 28 de febrero, por el que se regulan aspectos especificos de la Formacién
Profesional Bésica de las ensefianzas de formacién profesional del sistema educativo, se
aprueban catorce titulos profesionales basicos, se fijan sus curriculos basicos y se modifica
el Real Decreto 1850/2009, de 4 de diciembre, sobre expedicion de titulos académicos y pro-
fesionales correspondientes a las ensefianzas establecidas en la Ley Orgdnica 2/2006, de 3
de mayo, de Educacién.

Paralelamente, en los mismos afios académicos, dejardn de impartirse las ensefianzas
de los cursos primero y segundo amparadas por la Ley Orgénica 1/1990, de 3 de octubre,
de Ordenacién General del Sistema Educativo, correspondientes al titulo de Técnico Supe-
rior en Gestion Comercial y Marketing.

BOCM-20151019-5



BOCM

BOLETIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID i

Pég. 164

LUNES 19 DE OCTUBRE DE 2015

B.O.C.M. Nim. 248

DISPOSICION FINAL CUARTA

Entrada en vigor

El presente Decreto entrard en vigor el dia siguiente al de su publicacién en el BOLE-

TIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID.
Dado en Madrid, a 13 de octubre de 2015.

El Consejero de Educacién, Juventud y Deporte,
RAFAEL VAN GRIEKEN SALVADOR

La Presidenta,
CRISTINA CIFUENTES CUENCAS
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ANEXO |

Relacion de los contenidos y duracion de los médulos profesionales del curriculo
que se imparten en el centro educativo

01. Médulo Profesional: Inglés.
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Codigo: 0179
Duracion: 160 horas.
Contenidos:

1.Comprensidn oral precisa:

- Discursos y mensajes generales y profesionales del sector.

- Distintos acentos de los hablantes.

- Diferentes registros de formalidad.

- Mensajes directos, telefonicos, radiofonicos, televisivos, grabados.
- Idea principal y secundaria en presentaciones y debates.

- Instrucciones sobre operaciones y tareas propias del puesto de trabajo.
- Horarios, fechas y cantidades.

- Expresiones de opinion, preferencia, gusto y reclamaciones.

- Solicitud de informacién general y especifica del sector.

- Terminologia especifica de la actividad profesional.

- Normas de convivencia y protocolo.

- Formulas de cortesia.

- Formulas de saludo, acogida y despedida.

- Recursos gramaticales:

. Relaciones logicas de oposicién, concesion, comparacién, condicion, causa,
finalidad, consecuencia.

. Relaciones temporales: simultaneidad, anterioridad, posterioridad.

- Recursos linguisticos:

. Interpretacion de distintos acentos.

. Uso de registros de formalidad adecuados al contexto y al interlocutor.

. Identificacion de los elementos culturales mas significativos de los paises de lengua
inglesa.

. Valoracion de las normas socioculturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.

«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.

« Expresion de la secuenciacion.

« El lenguaje de los debates.

. El lenguaje de las reclamaciones.

2.Produccion oral precisa:

- Mensajes en el registro apropiado y con la terminologia especifica del sector.

- Formulas de cortesia.

- Férmulas de saludo, acogida y despedida.

- Normas de convivencia y protocolo.

- Horas, fechas, estaciones y cantidades.

- Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra en debates y mesas redondas.
- Opiniones, gustos y preferencias.

- Tratamiento de quejas y reclamaciones.
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- Recursos gramaticales:

« Tiempos verbales.

« Preposiciones y locuciones preposicionales.

- Adverbios y locuciones adverbiales.

. Estilo directo en indirecto.

. Relaciones logicas de oposicion, concesion, comparacion, condicién, causa,
finalidad, resultado.

. Relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.

- Recursos linguisticos:

. Expresion de relaciones légicas de oposicion, concesidén, comparacion, condicion,
causa, finalidad, consecuencia.

« Expresion de relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.

« Expresion de sugerencias y recomendaciones.

« Expresion de la secuenciacion.

« Expresion precisa de direcciones para llegar a lugares.

. La comunicacion no verbal como recurso de cohesién del discurso oral.

. Terminologia especifica del sector.

- Marcadores lingliisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de
registro.

. La entonacion como recurso de cohesiéon del discurso oral: uso de los patrones de
entonacion.

« Apoyo, demostracion de entendimiento, peticion de aclaracion.

. Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.

« Acentos y registros de formalidad.

3.Interpretacion de mensajes escritos, en soporte papel y telematico

- Comprension global y detallada de mensajes, textos, articulos profesionales del sector
y cotidianos.
- Interpretacion exacta de la terminologia especifica del sector.
- Comprension detallada de la informacién contenida en informes, formularios, folletos y
prensa especializada del sector.
- Comprension detallada de ofertas de trabajo en el sector.
- Comprension detallada de instrucciones, mema y avisos.
- Comprension detallada de correspondencia, email, fax, burofax.
- Recursos gramaticales:
. Tiempos verbales.
. Preposiciones y locuciones preposicionales.
« Adverbios y locuciones adverbiales.
. Estilo directo e indirecto.
. Relaciones logicas de oposicidon, concesién, comparacién, condicion, causa,
finalidad, resultado.
. Relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.
- Recursos linguisticos:
. Comprension exacta de las relaciones logicas de oposicidon, concesion,
comparacioéon, condicion, causa, finalidad, consecuencia.
. Comprension exacta de relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad,
posterioridad.
. Interpretacion exacta de los marcadores linglisticos de relaciones sociales, normas
de cortesia y diferencias de registro.
« Reconocimiento de distintos acentos y registros de formalidad.
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4.Emision de textos escritos:

- Produccion de textos cotidianos y profesionales del sector, usando los registros
adecuados al contexto de comunicacion.
- Redaccion de avisos, mensajes y facturas profesionales.
- Cumplimentacion de documentos cotidianos y profesionales del sector.
- Formalizacién de los documentos asociados a la prestacidén de servicios.
- Redaccion de “curriculum vitae” y cartas de presentacion.
- Redaccion de correspondencia, fax, email.
- Recursos gramaticales:
« Uso correcto de los signos de puntuacion.
« Tiempos verbales.
. Preposiciones y locuciones preposicionales.
- Adverbios y locuciones adverbiales.
« Estilo directo e indirecto.
. Relaciones logicas de oposicion, concesion, comparacion, condicién, causa,
finalidad, resultado.
. Relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad, posterioridad.
- Recursos linguisticos:
« Expresion escrita exacta de las relaciones ldgicas de oposicidn, concesion,
comparacion, condicion, causa, finalidad, consecuencia.
. Expresion escrita exacta de relaciones temporales de simultaneidad, anterioridad,
posterioridad.
« Adecuacion del texto al contexto comunicativo.
. Seleccion del Iéxico profesional, de las estructuras sintacticas y de registro adecuada
al contenido y al contexto comunicativo.
. Coherencia en el desarrollo de texto.
. Identificacion e interpretacion de los elementos culturales significativos de los paises
de habla inglesa.
. Valoracion y uso correcto de las normas culturales y protocolarias en las relaciones
internacionales.
. Uso de los recursos formales y funcionales que requieren un comportamiento
socioprofesional con el fin de proyectar una buena imagen de la empresa.

02. Modulo Profesional: Gestion econdmica y financiera de la empresa.
Equivalencia en créditos ECTS: 12
Codigo: 0623
Duracién: 210 horas.
Contenidos:

1.Recopilacién de la informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades
de creacion de empresas:

- Factores claves de los emprendedores. Iniciativa y creatividad. Formacion.
- Funciones basicas de la empresa.
- El empresario. Requisitos.
- La empresa como sistema. Los objetivos empresariales. La cultura empresarial y la
imagen corporativa.
- Plan de empresa: la idea de negocio. Contenido y utilidad del plan de empresa.
- Andlisis del entorno general y especifico de una pyme:
« Analisis del macroentorno de la empresa: factores econémicos, sociales,
demograficos, culturales, tecnoldgicos, medioambientales y politicolegales. Otros
factores.
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« Analisis del microentorno de la empresa: competencia, intermediarios,
proveedores/suministradores, instituciones que regulan y/o influyen en el comercio
interior. Otros factores.

- Relaciones de la pyme con su entorno y con el conjunto de la sociedad. La
responsabilidad social de la empresa.

2.Establecimiento de la forma juridica de la empresa:

- La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.

- Sociedades civiles y comunidades de bienes. Concepto, caracteristicas y normativa
aplicable.

- Las sociedades mercantiles:

. Tipos de sociedades: sociedades capitalistas, sociedades personalistas, otros tipos
de sociedades.

« Concepto, caracteristicas, 6rganos de gestion y normativa aplicable a: las sociedades
capitalistas (sociedad anénima y sociedad limitada), las sociedades personalistas (sociedad
colectiva y sociedad comanditaria) y las sociedades laborales (andnima y limitada).

. Los socios: derechos, obligaciones y responsabilidad en cada tipo de sociedad
mercantil.

- Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte. Concepto,
caracteristicas y normativa aplicable.

- Organismos e instituciones con competencias en el ambito de transporte.

- Constitucién y puesta en marcha de la empresa:

. Requisitos y obligaciones formales.

. Gastos de constitucion y puesta en marcha.

« Tramites juridicos y administrativos.

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

- Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.

- Situaciones de insolvencia:

. La suspensién de pagos. Efectos juridicos.

. La quiebra. Situaciones y consecuencias juridicas.

« El concurso de acreedores. Fases del proceso.

3.0rganizacion de los tramites para la obtencion de recursos financieros:

- Inversién y financiacion: estructura econdémica y estructura financiera de la empresa.
- Necesidades de inversion en la empresa.
- Fuentes de financiacion propia.

. Financiacién interna: aportaciones del empresario y de los socios. Recursos

generados por la propia empresa.
- Fuentes de financiacion ajena:

. El tipo de interés. El interés simple y el interés compuesto.

. El interés nominal, el interés efectivo y la tasa anual equivalente (TAE). Calculo.

. Financiaciéon externa: préstamos, créditos, subvenciones oficiales y ayudas
financieras a la actividad de la empresa. Otras fuentes de financiacion externa.

- Financiacién a largo plazo. Productos financieros:

. Concepto, caracteristicas, requisitos, garantias y documentacion necesaria para la
obtencién de préstamos y empréstitos.

. Calculo de costes y cuotas de amortizacion de préstamos mediante los sistemas
mas utilizados: americano, de cuotas de amortizacion constantes y francés. Otros
sistemas de calculo.

. Leasing y renting: concepto, caracteristicas, requisitos y garantias exigidas en la
contratacion y calculo de los costes financieros.

« Otras formas de financiacion.
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- Financiacion a corto plazo. Concepto y caracteristicas de las siguientes fuentes:
. Créditos comerciales y aplazamientos de pago: célculo de costes generados.
. Créditos bancarios: requisitos, garantias y documentacion necesaria para su
obtencion y calculo de costes.
- Negociacion de efectos comerciales: célculo del descuento comercial y célculo del
efectivo resultante.
« El factoring: costes y servicios prestados por las sociedades de factoring.
- Evaluacion de las diferentes alternativas de financiacion.
-Manejo de la hoja de calculo, otras aplicaciones informaticas y herramientas
tecnologicas para el calculo de los costes financieros y la amortizacion de préstamos
y otros productos financieros.

4.Determinacion de las formalidades para la compra y/o alquiler de vehiculos y
otros activos:

- Determinacién de las necesidades de equipamiento e inversion.

- Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros.

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

- Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos
online y offline incluyendo las condiciones de compra y de alquiler necesarias para
evaluar la propuesta: cantidad, calidad, precio, descuentos, plazos de entrega,
impuestos, condiciones de pago y financiacién.

- Andlisis y evaluacién de presupuestos y condiciones de compra y de alquiler
recibidos.

- Elaboracion de documentos relativos a la compra y alquiler de vehiculos y otros
equipamientos utilizando las herramientas informaticas adecuadas y haciendo un uso
correcto del lenguaje y de vocabulario técnico especializado. Elaboracion de contratos
y formulacion de pedidos.

- Creacion y mantenimiento de bases de datos de proveedores y suministradores:

. Fichero maestro de proveedores, altas y bajas.
« Introduccién y actualizacion de datos.
- Utilizacién de una aplicacion informatica de gestion de compras.

5.Elaboracion de facturas, recibos y documentos de cobros y pagos:

- Elaboracién de presupuestos.
- Facturacién de servicios y devengo de facturas:
. Caracteristicas y requisitos legales.
- Modelos y tipos de facturas. La factura electrénica.
. Cumplimentacion y expedicion de facturas.
- Conservacion y registro de facturas de acuerdo con la normativa mercantil y fiscal
vigente.
- Fiscalidad de las operaciones de la empresa:
. Impuesto sobre el valor afiadido (IVA).
« Otros tributos.
- Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de los productos y/o
servicios.
- Medios y documentos de pago y cobro. Conceptos y normativa aplicable a los
siguientes medios:
. Cheque: tipos, contenido, emision, gestion de pago y gestion de cobro, costes y
riesgos.
. Transferencia bancaria: procedimiento operativo, costes y riesgos.
« Recibo normalizado: contenido.
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. Letra de cambio: contenido, emision, gestion de pago y gestién de cobro, costes,
riesgos y negociacion.
. Tarjeta de crédito: diferencias con la tarjeta de débito, costes, riesgos y operativa de
uso.
. Pagaré: contenido, emision, gestion de pago y gestion de cobro.
. Otros medios y documentos de pago y cobro.
- Gestidn de los impagos de clientes segun la normativa vigente.
- Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.
- Manejo de una aplicacion informatica de facturacion.

6.Gestion del proceso contable y fiscal en las empresas:

- Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal.
- El patrimonio de la empresa. El activo, el pasivo y el patrimonio neto.
- Las cuentas. Terminologia. Estructura. Tipos.
- Los libros contables y de registro.
- El Plan General Contable para las pymes:
« Estructura.
. Principios contables.
. Criterios de valoracion de los elementos patrimoniales.
- Normas de registro y valoracion.
- El ciclo contable:
. Apertura del ejercicio contable.
« Anotaciones contables.
. Balances de sumas y saldos.
. Amortizaciones y ajustes.
« Regularizacion de existencias.
. Cierre del ejercicio.
- Las cuentas anuales:
. Cuenta de pérdidas y ganancias.
. Balance de situacion.
. Estado de cambios en el patrimonio neto.
« Memoria.
. Elaboracion de las cuentas anuales.
- El resultado del ejercicio. Resultado contable y resultado fiscal.
- El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF):
« Sujeto pasivo.
- Rendimientos sujetos y gastos deducibles.
. Base imponible.
« Gestion y liquidacion del impuesto.
- El Impuesto de Sociedades:
. Sujeto pasivo.
. Base imponible y base liquidable.
. Gestion y liquidacion del impuesto.
- El Impuesto sobre el Valor Afiadido:
. Operaciones gravadas y operaciones exentas
. Sujeto pasivo.
. Base imponible.
. Tipos de gravamen.
« Gestion y liquidacion del impuesto.
- El Impuesto de Circulacion de Vehiculos.
- Los Impuestos sobre determinados vehiculos, peajes, tasas y canones por la
utilizacion de determinadas infraestructuras.
- Manejo de una aplicacion informatica de contabilidad financiera para el registro
contable y para la elaboracién de las cuentas anuales.
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7.Determinacion de la rentabilidad de las inversiones:

- Interpretacion y analisis de la informacion contable y econdmico financiera de la
empresa aplicable a la gestidn empresarial.
- El punto muerto o umbral de rentabilidad.
- Evaluacion de inversiones y calculo de la rentabilidad:
. Calculo del valor de adquisicién, vida util, valor actual, valor de reposiciéon y valor
residual de los elementos de inmovilizado.
. Concepto, determinacion y analisis del resultado: valor actual neto, tasa interna de
rendimiento y tasa de retorno.
- Periodo medio de maduracion.
- Andlisis e interpretacion de los resultados.
- Andlisis de estados financieros de la empresa:
. El balance de situacion: equilibrios patrimoniales entre inversiones y recursos
financieros.
. La cuenta de pérdidas y ganancias.
. El estado de cambios en el patrimonio neto.
. Los flujos de tesoreria o cash flow. Célculo.
. La memoria.
- Ratios econémicos y financieros:
« Principales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de solvencia, de autonomia
financiera y de endeudamiento o apalancamiento financiero.
. Andlisis econdmico. Ratios de rentabilidad y eficiencia: rentabilidad del inmovilizado,
rentabilidad de las ventas y rentabilidad financiera, otros.
- Utilizacion de la hoja de calculo, otras aplicaciones informaticas o herramientas
tecnologicas para el calculo de ratios y para el analisis econémico financiero de la
empresa.

03. Moédulo Profesional: Politicas de Marketing.
Equivalencia en créditos ECTS: 12
Codigo: 0930
Duracion: 195 horas.
Contenidos:

1.Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:

- Concepto y contenido del marketing.
- Funciones del marketing en la economia.
- El marketing en la gestiéon de la empresa.
- El plan de marketing.
- Tipos de marketing:
« Micromarketing y macromarketing
« Marketing estratégico y operativo.
« Marketing en campos especiales: marketing industrial, marketing de servicios,
marketing internacional, marketing no lucrativo: marketing social, marketing politico.
- Marketing estratégico:
. Analisis de las oportunidades de mercado. Analisis del mercado. Andlisis del
entorno.
. Analisis de la competencia.
. Segmentacion del mercado. Estrategias de segmentacion del mercado.
- Marketing operativo:
« Las variables de marketing mix.
« Definicién y desarrollo de las politicas de marketing mix.
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2.Definicion de la politica de producto o servicio:

- El producto como instrumento de marketing:

. Caracteristicas de los productos.

« Atributos.

. La dimension del producto. La cartera de productos de una empresa: lineas,
familias, categorias.

. Tipos de productos: segun su naturaleza, su uso o destino, la frecuencia de compra
y el esfuerzo de compra.

. La diferenciacién del producto o servicio.

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

«Imagen y posicionamiento de productos, servicios y marcas. Mapas de
posicionamiento.

« El ciclo de vida del producto. Concepto y fases. Acciones de marketing en cada
etapa. Acciones para prolongar el ciclo de vida del producto.

- La politica del producto. Objetivos.
- Estrategias en politica de productos:

. Analisis de la cartera de productos, servicios o marcas.

. Creacion y lanzamiento de nuevos productos.

« Diversificacion de productos.

. Estrategias de marca.

- Marketing de servicios:

- Naturaleza y clasificacion de los servicios.

. Objetivos en la prestacion de servicios. Objetivos sociales y econdmicos.

. Caracteristicas de los servicios y sus implicaciones para el marketing.

. Estrategias de marketing para empresas de servicios: tangibilizar el servicio,
diferenciacion, industrializacion del servicio, singularizacion del servicio, estrategias para
combatir la concentracion de la demanda y la caducidad inmediata de los servicios.

- Elaboracion de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.

3.Definicion de la politica de precios:

- El precio del producto como instrumento de marketing:

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

« El proceso de fijacion de precios. Factores que influyen en él. Factores internos a la
empresa: objetivos de la empresa, los costes, el ciclo de vida del producto, la
elasticidad de la demanda. Factores externos a la empresa: los proveedores, los
intermediarios, el mercado y la competencia.

- Normativa legal en materia de precios.

- Calculo del punto muerto. Calculo del precio de venta a partir del escandallo de
costes.

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

- Métodos de fijacion de precios:

« A partir del coste.

. Basados en la competencia.

. Basados en la demanda de mercado.

« Método del valor percibido.

- Estrategias en politica de precios:

. Estrategias de precios diferenciales.

. Estrategias de precios competitivas.

. Estrategias de precios para productos nuevos.

. Estrategias de precios para la cartera o lineas de productos.

. Estrategias de precios psicoldgicos.
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- Politica de precios. Objetivos: basados en la busqueda de beneficios, de volumen de
ventas, basados en la posicion competitiva.

- Elaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas
adecuadas.

4.Seleccion de la forma y canal de distribucion:

- La distribucién comercial como instrumento de marketing.
- Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.
- Factores que condicionan la eleccion de la forma y canal de distribuciéon: el mercado,
la empresa, el producto, la competencia, los intermediarios.
- Los costes de distribucién. Estructura y calculo.
- Politica de distribucion. Objetivos relacionados con: la cobertura del mercado objetivo,
el control del marketing mix, el coste de la distribucién, la imagen de la empresa.
- Los intermediarios comerciales.
- Funciones y tipos de intermediarios:
. Los comerciantes mayoristas.
« El comercio minorista.
- Formas y contratos de intermediacion comercial. Contrato de distribucidon comercial,
de agencia, de representacién comercial, de comision, de franquicia.
- Formas comerciales de distribucion. Comercio independiente, asociado e integrado.
- Métodos de venta:
. Venta tradicional.
« Autoservicio.
. Venta sin tienda.
« La comercializacion online: internet como canal de distribuciéon y venta.
- Estrategias de distribucion:
. Estrategias de cobertura del mercado objetivo: distribucion intensiva, exclusiva o
selectiva.
. Estrategias de relacion del fabricante con los puntos de venta: distribucion propia o
por cuenta ajena.
. Estrategias de distribucion horizontales y verticales.
. Estrategias de comunicacion con los distribuidores y los consumidores.
. Relaciones en el canal de distribucion. Relacion del fabricante con la red de venta.
- Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicaciones informaticas.

5.Seleccion de las acciones de comunicacion:

- El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos. Definicion de publico
objetivo.

- Comunicacion integrada o 360 grados.

- Politicas de comunicacién. Objetivos de las politicas de comunicacion.

- El mix de comunicacion: tipos y formas:

. La publicidad: Las agencias de publicidad. El briefing publicitario. La campafa
publicitaria: presupuesto, el mensaje publicitario, medios y soportes publicitarios,
estrategias publicitarias. Regulacion publicitaria.

. La eficacia publicitaria. Tests publicitarios.

. Las relaciones publicas. Concepto y fines. Instrumentos de las relaciones publicas.
Organizacién de eventos.

. La promocién de ventas. Concepto y objetivos. Instrumentos de la promocion de ventas.

« El merchandising.

. La venta personal.

« El marketing directo. Objetivos y formas. Telemarketing. Mailing.

« El marketing online.

« Marketing relacional.
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- Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicaciones
informaticas.

6.Elaboracion de briefings de productos, servicios o marcas:

- El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.

- Estructura del briefing.

- Elementos e informacion que lo componen.

- Elaboracion de un briefing utilizando aplicaciones informéaticas.

7.Elaboracion del plan de marketing:

- La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
- El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.
- El proceso de elaboracion del plan de marketing:
. Analisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
. Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.
« Eleccion de las estrategias de marketing.
. Acciones y politicas del marketing mix. Relacién entre ellas.
« Presupuesto.
« Ejecucion y control del plan de marketing.
- Redaccioén y presentacion del plan de marketing, utilizando las aplicaciones
informaticas.
- El plan de marketing para los servicios.

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

04.

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

- Calculo de los ratios de control mas habituales, utilizando hojas de calculo.

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

- Elinglés y otros idiomas extranjeros como herramienta fundamental en la aplicacion
de las politicas de marketing:
. Glosario de términos.
« Manejo de materiales y documentacion impresa y digital.

Modulo Profesional: Marketing digital.
Equivalencia en créditos ECTS: 11
Caodigo: 0931
Duracién: 195 horas.
Contenidos

.Administracion de los accesos y conexiones a redes:

- Introduccion. Qué es Internet y su origen.
- Como funciona Internet:
« Servidores y clientes.
« El protocolo TCP/IP. Las direcciones IP.
. La Word Wide Web. Hipertexto. Pagina web, sitio web y portal. Estandares: URL,
HTML, http y https entre otros.
« Los dominios de red: nombres de dominios y servidores de dominio.
« Proveedores de servicios de Internet.
- Modos de acceso a Internet y configuracion del acceso para diferentes tipos de redes:
cableadas, inalambricas, de telefonia movil. Otros modos de acceso.
- Las intranets y las extranets. Caracteristicas y ventajas de utilizacion.
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- El navegador web:
. Elementos principales de la ventana del navegador.
« Funcionamiento y uso.
. Navegadores mas utilizados.
- Busqueda de informacioén en la red. Los buscadores web:
. Caracteristicas y funcionalidades.
. Motores de busqueda e indices, buscadores tematicos, multibuscadores y
metabuscadores.
« Principales buscadores del mercado actual.
. Técnicas y herramientas de busqueda. Conceptos basicos de busqueda con
operadores, sintaxis especiales de busqueda, la opcion de busqueda avanzada, los
servicios adicionales y las herramientas especificas.

2.Gestion de diversos servicios y protocoles de Internet:

- Correo electrénico: qué es y como funciona.
- Direcciones de correo electrénico. Elementos y caracteristicas.
- Estructura de los mensajes. Elementos de la cabecera y del cuerpo del mensaje.
Envio y recepcion de mensajes.
- Correo web y correo POP3. Ventajas e inconvenientes.
- El correo web:
« Crear una cuenta.
. Configura una cuenta. Reglas.
« Realizar las funciones béasicas de leer, responder y enviar.
. Organizar, clasificar y buscar mensajes.
« Correo no deseado.
- Correo POP3. Clientes de correo mas utilizados. Como utilizarlo:
. Configuracién del cliente de correo.
. Gestion y mantenimiento de mensajes: operaciones de envio, recepcion y
clasificacion.
. Reglas y busquedas.
- Listas de distribucion.
- Transferencia de archivos a través de Internet: qué es y como utilizarla.
- Servidores FTP y FTPS. Caracteristicas y funcionamiento.
- Carga y descarga de archivos a través de un cliente de FTP: navegadores web o
aplicaciones especificas.
- Redes P2P (peer to peer). Aplicaciones mas utilizadas.
- Software libre y software propietario. Tipos de licencias.
- Freeware y shareware. Caracteristicas y diferencias.
- Descargas: musicales, de videos y de software.
- Conexiones telefénicas de voz. Ventajas de la VozIP frente a la telefonia tradicional.

3.Realizacion de la facturacion electronica y otras tareas administrativas de forma
telematica:

- Factura electronica: aspectos generales, condiciones para su utilizacion y normativa
legal.

- Seguridad: Firma electronica reconocida. Autoridades certificadoras.

- Programas de facturacion electrénica. Aplicaciones gratuitas y de pago.

- Relacién con otras empresas y organismos publicos: banca electronica, tramites con
la Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda, entre otros. Informacion,
servicios y tramites a través de Internet.

- Programas de visualizacién e impresion de archivos PDF.

- Programas reproductores, organizadores y sincronizadores de musica, videos,
peliculas, programas de television y audiolibros, entre otras aplicaciones.
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- Seguridad en Internet. Ataques en la red: Spam (correo no deseado), virus
informaticos, spyware (espias) y phising (suplantacion de identidad), entre otros.

- Recomendaciones frente a amenazas procedentes de la red. Actualizaciones
automaticas, programas antivirus, cortafuegos, proxys, antiespias y antispam, entre otros.

4.Determinacion de la estrategia que se ha de seguir en las interrelaciones con
otros usuarios de la red:

- Los grupos de conversaciéon o chat: programas IRC y programas webchat.

- Servicio de mensajeria instantanea.

- Telefonia por Internet.

- Videoconferencia.

- Los foros: leer y escribir en un foro. Reglas.

- Los grupos de discusion.

- Utilizacién comercial de foros y grupos de discusiéon. Herramientas de infiltracion.

- Redes sociales:
- Redes sociales profesionales y para empresas.
. Afadir elementos a una pagina de una red social.
. Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social.
. Comprar y vender en redes sociales.

- Weblogs, blogs o bitacoras. Gestion de blogs: informacién a incluir, elementos
fotograficos y audiovisuales en el blog, periodos de actualizacion.

- Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.

- Blog externos y RSS.

- Cémo buscar un grupo interesante.

- Crear una red de contactos influyentes.

5.Construccion de paginas web:

- Estructura de una pagina web corporativa.

- Lenguaje HTML. Caracteristicas.

- Creacion y modificacion de paginas web con los editores web mas usuales.
Elementos principales de una pagina web: texto, imagenes, hiperenlaces, tablas,
capas, marcos y elementos multimedia. Otros elementos.

- Contenido multimedia en las paginas web. Programas de disefio grafico, edicion de
video y otras utilidades para la web.

- Formatos multimedia mas utilizados en internet, de imagen y video. Otros formatos.

- Eleccion del servidor para alojar paginas web. Gratuitos o de pago.

- Publicacién de paginas web via FTP. Instalar o usar un cliente de FTP, conectar al
servidor y subir todos los archivos de la Web.

- Alta en buscadores. Seleccion y posicionamiento.

6.Disefo del plan de marketing digital:

- Desarrollo del plan de marketing digital. Similitudes y diferencias con el plan de
marketing tradicional.
- Herramientas estratégicas de marketing digital:
. Estrategia de cartera: Cross marketing. Politicas de captacion: proceso de creacion
de una marca.
. Estrategia de segmentacion: Marketing one to one.
. Estrategia de de fidelizacién: Marketing relacional y gestion de la relacion con los
clientes (CRM). Caracteristicas especificas del cliente online internacional.
- Planes de accidon de marketing digital. Acciones de comunicacion:
« Promocién online y offline de la web.
« Herramientas de posicionamiento en buscadores: email marketing, SEM, SEO y
campafas en paginas afines.
« Marketing viral.
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- Evaluacion del rendimiento del plan de marketing. Analisis de estadisticas y medicion
de resultados. Herramientas digitales de control de inversiones.

- Planes de accion de marketing digital. Acciones de distribucion: marketing de afiliacion.

- Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

7.Definicion de la politica de comercio electrénico de una empresa:

- Idea y disefio de una tienda virtual:
. Escaparate web. Catalogo electrénico.
« El carrito de la compra online. Contenidos en el carrito de la compra online.
. Catalogo online. Herramientas de optimizacién del catalogo online.
« Zonas calientes y zonas de usuario. Utilizacidon de los conceptos zona caliente y

zona de usuario en el disefio de los elementos de la tienda virtual.

« EI TPV virtual.
« Flujos de caja y financiacion de la tienda online.

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

- Seleccion del nombre de dominio. Registro de dominios. Renovacion de dominios.
Transferencia de dominios. Conocer el duefio de un dominio.

- Control logistico de las mercancias vendidas online.

- La reclamacién como instrumento de fidelizacién del cliente.

- La importancia financiera de la reclamacion.

- Medios de pago electronicos. Soluciones de pago a través de Internet: pago exprés,
pago estandar, pasarelas integrales y micropagos. Otros medios.

- Periodos de reflexion y cancelaciones.

- Seguridad en las transacciones electronicas. Criptografia y cifrado (encriptacion).
Conceptos basicos:
. Cifrado de clave compartida o simétrica. Cifrado de clave unica.
. Cifrado de clave publica o asimétrica.

- Firma digital. Certificados digitales. Obtencién, uso y renovacion.

- DNI electroénico.

- Negocios electronicos: eshop, email, eprocurement, emarketplace y eauction. Otros
negocios.

05. Médulo Profesional: Formacion y orientacion laboral.
Equivalencia en créditos ECTS: 5
Codigo: 0933
Duracion: 90 horas.
Contenidos

1.0rientacion profesional y busqueda activa de empleo:

- El ciclo formativo: normativa reguladora, nivel académico y profesional.

- Identificacion de itinerarios formativos relacionados con el titulo del ciclo formativo:
acceso, convalidaciones y exenciones. Formacion profesional del sistema educativo y
formacion profesional para el empleo.

-La formacion permanente para la trayectoria laboral y profesional del titulado:
valoracion de su importancia.

- Opciones profesionales: definicion y analisis del sector profesional del titulo del ciclo
formativo.

- Empleadores en el sector: empleadores publicos, empleadores privados y posibilidad
de autoempleo.

- Proceso, técnicas e instrumentos de busqueda de empleo y seleccidon de personal en
empresas pequefias, medianas y grandes del sector.

- Sistema de acceso al empleo publico en puestos idoneos para los titulados del ciclo
formativo.
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- Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

- Recursos de Internet en el ambito de la orientacion.

- Carrera profesional en funcién del analisis de los intereses, aptitudes y motivaciones
personales: autoconocimiento y potencial profesional.

- El proceso de toma de decisiones: definicion y fases.

- Asociaciones profesionales del sector.

2.Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

- Equipos de trabajo: concepto, caracteristicas y fases del trabajo en equipo.

- La comunicacién en los equipos de trabajo: escucha activa, asertividad y escucha
interactiva (feedback).

- La inteligencia emocional.

- Ventajas e inconvenientes del trabajo en equipo para la eficacia de la organizacion.

- Equipos de trabajo en el sector en el que se ubica el ciclo formativo segun las
funciones que desempefian. Caracteristicas de eficacia de un equipo de trabajo.

- La participacion en el equipo de trabajo: los roles grupales.

- Dinamicas de trabajo en equipo.

- Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas.

- Tipos de conflicto.

- Métodos para la resoluciébn o supresion del conflicto: conciliacion, mediacion,
negociacion y arbitraje.

- La negociacién como medio de superacion del conflicto: tacticas, pautas y fases.

3.Contrato de trabajo y relaciones laborales:

- El derecho del trabajo: fuentes y principios.

- Anélisis y requisitos de la relacion laboral individual.

- Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

- El contrato de trabajo: concepto, capacidad para contratar, forma y validez del contrato.

- Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion. El
fraude de ley en la contratacion laboral.

- El periodo de prueba, el tiempo de trabajo y otros aspectos relevantes: analisis en el
convenio colectivo aplicable al ambito profesional del titulo del ciclo formativo.

- La nédmina. Condiciones econdmicas establecidas en el convenio colectivo aplicable al
sector del titulo.

- Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo: causas y efectos.

- Medidas establecidas por la legislacion vigente para la conciliacion de la vida laboral y
familiar.

- Beneficios para los trabajadores en las nuevas organizaciones: flexibilidad vy
beneficios sociales, entre otros.

- Representacion de los trabajadores: unitaria y sindical.

- Derecho procesal social:
. Plazos de las acciones.
. Conciliacion y reclamacion previa.
. Organos jurisdiccionales.
« La demanda y el juicio oral.

- Gestiones a través de Internet en el ambito laboral.

4.Seguridad Social, empleo y desempleo:

- Estructura del Sistema de la Seguridad Social: modalidades y regimenes de la
Seguridad Social.

- Principales obligaciones de empresarios y trabajadores en materia de Seguridad
Social: afiliacion, altas, bajas y cotizacion.
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- Accion protectora de la Seguridad Social: introduccion sobre contingencias,
prestaciones econdmicas y servicios.

- La proteccion por desempleo: situacion legal de desempleo, prestacion y subsidio por
desempleo.

5.Conceptos basicos sobre seguridad y salud en el trabajo:

- Valoracion de la relacién entre trabajo y salud.

- Andlisis de factores de riesgo.

- Determinacion de los posibles dafos a la salud del trabajador que pueden derivarse
de las situaciones de riesgo detectadas: accidentes de trabajo, enfermedades
profesionales y otras patologias derivadas del trabajo.

- Marco normativo basico de la prevencion: derechos y deberes en materia de
prevencion de riesgos laborales.

- Principios y técnicas de prevencion de riesgos laborales.

- Responsabilidades y sanciones.

6.Evaluacion de riesgos profesionales: riesgos generales y riesgos especificos:

- La evaluacién de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad
preventiva.
- Los riesgos generales:
. Analisis de riesgos ligados a las condiciones de seguridad.
« Analisis de riesgos ligados a las condiciones ambientales.
. Analisis de riesgos ligados a las condiciones ergonémicas y psicosociales.
- Los riesgos especificos:
« Riesgos especificos en el sector profesional en el que se ubica el titulo.
. Consideracion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse
de los riesgos especificos del sector profesional.

7.Aplicacion de medidas de prevencioén y proteccion en la empresa:

- Aplicacién de las medidas de prevencion.
- Medidas de proteccion:
. Medidas de proteccion colectiva. La senalizacion de seguridad.
« Medidas de proteccion individual. Los equipos de proteccién individual.
. Especial proteccion a colectivos especificos: maternidad, lactancia, trabajadores de
una empresa de trabajo temporal, trabajadores temporales.

8.Planificacion de la prevencion de riesgos en la empresa:

- El plan de prevencién de riesgos laborales:
. Evaluacion de riesgos.
. Organizacion y planificacion de la prevencion en la empresa:
- El control de la salud de los trabajadores.
- El plan de autoproteccion: plan de emergencia y de evacuacion en entornos de
trabajo.
- Elaboracién de un plan de emergencia en una pyme.
- Protocolo de actuacion ante una situacién de emergencia.
- Elementos basicos de la gestion de la prevencion en la empresa:
. La gestion de la prevencion en la empresa: definiciéon conceptual.
. Organismos publicos relacionados con la prevencion de riesgos laborales.
- Representacion de los trabajadores en materia preventiva.
« Funciones del prevencionista de nivel basico.
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9.Primeros auxilios:

06.

- Urgencia médica y primeros auxilios: conceptos basicos.

- Clasificacion de los heridos segun su gravedad.

- Aplicacién de las técnicas de primeros auxilios segun el tipo de lesion del
accidentado.

Modulo Profesional: Investigacion comercial.
Equivalencia en créditos ECTS: 8
Caodigo: 1010
Duracién: 130 horas.
Contenidos

.Aplicaciones informaticas de uso en este médulo:

- La hoja de calculo.

- Introducir y editar datos en las celdas: textos, nimeros, fechas y formulas.
- Formato de celdas, filas, columnas y hojas.

- Operaciones basicas con hojas de calculo.

- Formulas matematicas, l6gicas y estadisticas.

- Representaciones graficas de los datos.

2.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. Microentorno y macroentorno.

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

- Analisis de los elementos del macroentorno: econdmico, demografico, sociocultural,
tecnologico, medioambiental y politicolegal.

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

- Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores. Mercados de
consumo y mercados industriales.

- Las necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las necesidades.

- Andlisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

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

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

- El posicionamiento del producto y la empresa en el mercado.

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

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

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

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

- Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran.

- La investigacion comercial. Concepto y finalidad.

- Aplicaciones de la investigacion comercial.

- Aspectos éticos de la investigacion comercial. El cédigo CCI/ESOMAR.

- Asociaciones profesionales en el ambito del marketing, la investigacion de mercados y
los estudios de opinion.

4.Elaboracion del plan de la investigacion comercial:

- El proceso metodolégico de la investigacion comercial. Fases del proceso:
. Identificacion y definicién del problema que hay que investigar.
. Definicién del propdésito o finalidad de la investigacion.
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. Determinaciéon de los objetivos de la investigacién: cuestiones que hay que
investigar o hipotesis que hay que contrastar.

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

« Presupuesto de un estudio comercial.

-Tipos de disefios de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos vy
experimentales. Relacion de estos estudios con las distintas técnicas de investigacion
cuantitativas y cualitativas.

- Fuentes de informacién: internas y externas, primarias y secundarias.

5.0rganizacion de la informacién secundaria disponible:

- Métodos y técnicas de obtencién de informacioén secundaria.

- Motores de busqueda vy criterios de seleccion de fuentes de informacion secundaria.
Criterios de seleccién y organizacion de la informacion relevante.

- Obtencién de datos de las fuentes de informacion online y offline y de las bases de
datos internas y externas.

- Organizacién de los datos obtenidos. Procedimientos de procesado y archivo de la
informacion relevante en el marco del sistema de informacién de marketing.

- Andlisis cuantitativo y cualitativo de la informacion.

- Presentacion de los datos.

6.0btencion de informacién primaria:

- Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias. Criterios de eleccién de
las distintas técnicas en funcién de los objetivos de la investigacion.

- Técnicas de investigacion cualitativa: entrevistas en profundidad, focus group,
técnicas proyectivas, técnicas de creatividad y observacion.

- Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles (de consumidores,
detallistas y audiencias), observacion y experimentacion.

- Tecnologias de la informacién y la comunicacién aplicadas a la investigacion
comercial: CAPI, MCAPI, CATIl y CAWI.

- El cuestionario: metodologia para su disefio. Estructura y secuencia del cuestionario.

7.Determinacion de las caracteristicas y tamafno de la muestra de la poblacion:

- Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades
muestrales y muestra.
- Tipos de muestreo: probabilisticos y no probabilisticos.
- Fases de un proceso de muestreo.
- Muestreos aleatorios o probabilisticos: aleatorio simple, sistematico, estratificado, por
conglomerados, por areas, polietapico y por ruta aleatoria.
- Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y bola de nieve.
- Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Nivel de confianza, error de
muestreo y otros.
- Calculo del tamafio de la muestra. Procedimientos aplicables en muestreo
probabilistico y no probabilistico.
- Inferencia estadistica:
« Errores muestrales y no muestrales.
. Calculo del error de muestreo.
. Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.
. Técnicas de analisis probabilistico.
. Contraste de hipotesis.
« Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacion objeto de estudio.
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8.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 de datos cualitativos.

- Técnicas de andlisis de datos cuantitativos: analisis univariable y bivariable.
Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersiéon y de forma.

- Técnicas de analisis de datos cuantitativos: introduccion al analisis multivariable:
. Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas.
. Técnicas de regresion y correlacion multiple.

- Numeros indices.

- Series temporales. Estimacién de tendencias. Deflacién de series temporales.

- Elaboracion de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico de
datos y las conclusiones de la investigacion.

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

9.Gestiona bases de datos relacionales:

07.

- 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.

Moédulo Profesional: Logistica de almacenamiento.
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Codigo: 0625
Duracion: 120 horas.
Contenidos

.La hoja de calculo en el almacén:

- Introduccion y edicion de datos.

- Formato de celdas, filas, columnas, paginas y hojas.
- Operaciones basicas con hojas de calculo y formulas.
- Tratamiento de datos.

- Representacioén grafica de datos.

- Impresién.

2.Normativa especifica del almacenaje:

- Marco legal del contrato de depésito:
« Concepto y naturaleza.
. Clases de contrato de deposito.
. Elementos, forma, prueba y derechos.
. Obligaciones de las partes.
- Marco legal de la actividad de almacenaije y distribucion:
« Definicién, funciones y modalidades.
. Condiciones de acceso a la profesion de almacenista y distribuidor.
- Normativa especifica para mercancias especiales: peligrosas y perecederas entre otras:
. Condiciones de almacenaje.
. Envasado, carga y descarga.
- Regimenes de almacenamiento en el comercio internacional:
. Normativa, definiciones y requisitos de: las zonas y depésitos francos, depdsitos
aduaneros, almacenes de depdsito temporal, almacenes y depdsitos fiscales y otros
locales autorizados de mercancias de exportacion.
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3.0rganizacion del proceso de almacén:

- Logistica, concepto y objetivos.

- El almacén definicion y funciones.

- Organizacién de los almacenes en empresas de fabricacién, distribucidon y servicios.
Actividades logisticas en estas empresas, ubicacion de la funcién logistica dentro de
ellas.

- Tipos de almacenes. Analisis de los tipos de sistemas de almacenaje: ventajas y
desventajas:

. Disefo del almacén: localizacién, factores a tener en cuenta.
« Modelos para la eleccién de la ubicacion.

. Disefo del edificio y zonas externas.

« Distribucion interior o “lay out”.

« Zonas del almacén.

- Organizacién de actividades y flujos de mercancias en el almacén:
« Flujo administrativo de documentos y justificantes de caracter externo e interno.

- Recepcion de mercancias:

« Acondicionamiento y almacenaje.
. Etiquetado y codificacion.
« El cédigo de barras.

- Almacenamiento de materiales. Instalaciones y formas de almacenamiento.

- Manipulacién de mercancias. Medios de manipulacién moviles vy fijos.

- Preparacién de pedidos y distribucion:

. Conceptos basicos en la preparacion de pedidos.

. Operaciones de la preparacion de pedidos.

. Condicionantes especificos de los pedidos.

« Extraccién y seleccién de mercancias.

. Orden de picking, preparacion del envio y traslado a la zona de expediciones.

- El Cross Docking.

- Sistemas modulares. Unidades de carga: palé y contenedores.

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

- Gestion del embalaje:

. Concepto, funciones y clasificacion.
« Principales materiales de embalaje.
« Criterios de seleccion de embalajes.
. Normas técnicas y legales.
. Etiquetado y senalizacion.

-Normativa de seguridad e higiene en almacenes, instalaciones generales vy

especificas.

4.ldentificacion de desviaciones presupuestarias:

- Costes de almacenamiento: variables que intervienen en su calculo.
- Coste de adquisicion.

- Coste por unidad almacenada.

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

5.Gestion de stocks:

- Las existencias, concepto, funciones vy tipos.

- Criterios de valoracion de las existencias en el almacén.

- Objetivos de la gestion de stocks, factores que intervienen.

- Nivel de stock; stock 6ptimo y stock de seguridad.

- La rotacién de existencias y el periodo medio de maduracion.
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- Clasificaciéon ABC de las existencias.

- Control econémico.

- Control de incidencias.

- El ciclo del pedido del cliente.

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

- Programas especificos de gestion de almacenes y existencias; gestion de muelles,
gestion de almacenes, gestion de aprovisionamientos, gestion de existencias vy
elaboracion de etiquetas entre otros.

- Programas de gestion de compras/ almacén/ventas: gestion de articulos, gestion de
almacén, gestidon de fabricacidon y gestion de ventas entre otros.

6.Gestion de las operaciones sujetas a la logistica inversa:

- Actividades de la logistica inversa.

- Devoluciones.

- Costes afectos a las devoluciones.

- Reutilizacion de unidades y equipos de carga.
- Contenedores y embalajes reutilizables.

7.Supervision de los procesos realizados en el almacén:

- Sistemas de calidad en el almacén:
« Indicadores de calidad.
. Herramientas de analisis y mejora de la calidad.

- Aplicaciones de sistemas de seguridad para personas y mercancias.

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

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

08. Modulo Profesional: Logistica de aprovisionamiento.
Equivalencia en créditos ECTS: 6
Codigo: 0626
Duracion: 120 horas.
Contenidos

1.Aplicaciones informaticas de este uso en este médulo:

- Bases de Datos.

- Introduccién.

- Creacion de base de datos. Organizacion de la Informacién. Creacion de Tablas.
Relaciones.

- Edicion de datos.

- Consultas.

- Formularios.

- Informes.

2.Determinacion de necesidades de materiales:

- Aprovisionamiento y compras en la empresa:
« Definiciones y diferencias.
. Objetivos y fases de la funcién de aprovisionamiento.
. Politicas de aprovisionamiento.
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- Organizacion de la produccion y la distribucion:

. Definiciones y caracteristicas.

. Métodos de planificacion: Planificacion de necesidades de materiales. MRP (material
requeriment planning). Planificacibn de necesidades de distribucion. DRP
(distribution requeriment planning)

. Distintos enfoques en la gestion del aprovisionamiento (‘justo a tiempo” o JIT y
“sistema de tarjetas” o KANBAN, entre otros). Caracteristicas, ventajas e
inconvenientes, posibilidades de implantacion.

- Programacién y control de proyectos. Definiciones y caracteristicas.
- Métodos de control de proyectos: Técnica de Evaluacién y Revisidbn de Programas

(PERT), Método de la Ruta Critica (CPM), Diagrama de GANTT. Otros métodos.

3.Elaboracion de programas de aprovisionamiento:

- Variables que influyen en las necesidades de aprovisionamiento.
« Prevision de ventas. Métodos y técnicas de prevision.
« Volumen de pedido.
. Estudio del coste de almacenamiento de la mercancia pedida.
. Plazos de entrega.
« Rotacién de los productos.
- Previsién de necesidades:
. Métodos y técnicas de prevision de necesidades de materiales.
- Aprovisionamiento continuo y periddico:
« Definiciones y diferencias.
. Formas mas comunes de programas de aprovisionamiento que se ajusten a los
objetivos, plazos y calidad de un proceso de produccién/distribucion.
- Aplicaciones informaticas en la aplicacion del aprovisionamiento.

4.Realizacion de la seleccién, el seguimiento y la evaluacién de los proveedores:

- Seleccion de proveedores:
. Evaluacion de proveedores. Componentes.
« Proveedores potenciales y proveedores activos.
. Homologacion de proveedores. Proceso.
. Criterios de evaluacién de proveedores.
- Fuentes de suministro:
. Centrales de compra.
. Mayoristas y abastecimientos al por mayor.
« Internet como canal de compra.
« El mercado internacional de suministro.
. Externalizacion y subcontratacion.
. Otros tipos de compra.
- Gestion de riesgo. Prevision de contingencias.

5.Determinacion de las condiciones de negociacion del aprovisionamiento:

- Negociacioén de las compras. Proceso.

- Relacion proveedor y cliente.

- Preparacion de la negociacion. Aspectos susceptibles de negociacion: Rappels,
descuentos, forma de pago, condiciones de entrega, servicios complementarios. Otros
aspectos.

- Técnicas de negociacion.

- Puntos criticos de la negociacion.

- El contrato de compraventa o suministro. Elementos, contenidos y obligaciones.

- Aplicacién de métodos de gestion de stocks.

- Definicién, funcion y gestion de los stocks.
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- Clases de stocks.
- Variables que afectan a la gestion de stock.
- Calculo de los Stock mas significativos. Medio, de Seguridad. Otros tipos.
- Modelos de gestion: continuo, periddico y mixto.
- Costes de la gestidon de stocks:
« Coste emision pedidos.
. Coste de almacenamiento.

6.Elaboracion de la documentacion relativa al control, registro e intercambio de
informacién con proveedores:

- Diagrama del flujo de documentos.

- Seguimiento del pedido. Sistemas online y offline de seguimiento de pedidos.

- Verificacion del cumplimiento de las clausulas del contrato de aprovisionamiento.
Ordenes de pedido y ordenes de entrega.

- Recepcioén, identificacion y verificacion de pedidos. Incidencias en los pedidos.
Pérdida desconocida. Control de calidad.

- Adaptacion de la mercancia para su almacenamiento. Clasificacion y codificacion.

- Registro y valoracién de proveedores.

- Aplicaciones informaticas de gestion y seguimiento de proveedores.

- Introduccion y edicion de datos.

09. Médulo Profesional: Escaparatismo y disefio de espacios comerciales.
Equivalencia en créditos ECTS: 6.
Codigo: 0926
Duracion: 80 horas.
Contenidos

1. Disefio de distribucion y organizacion de un espacio comercial:

- Estudio y conocimiento del cliente.

- Diferencia entre cliente potencial, cliente, comprador y consumidor final.

- Comportamiento del consumidor/cliente en el establecimiento comercial.

- La realizacion del proceso de decision de una compra.

- Tipos de compra: compra prevista y compra impulsiva.

- Determinantes internos del comportamiento del consumidor: psicolégicos y
personales.

- Condicionantes externos del comportamiento del consumidor: culturales y sociales.

- Estimulos comerciales: decoracion, animacion, ambientacion.

- La distribucion y el marketing: origen y evolucion.

- Principales caracteristicas.

- Funciones de la distribucion.

- Canales de distribucion.

- Tipos de distribucién.

- Estrategias de distribucion.

- El merchandising: objetivos.

- Acciones de merchandising del fabricante.

- Acciones de merchandising del distribuidor.

- Acciones conjuntas de merchandising o trade marketing.

- Funciones principales del merchandising.

- Tipos de merchandising: Visual, gestion, seduccion, sociocultural, estratégico y social.

- Normativa aplicable al disefio de espacios comerciales: comercial y de seguridad e
higiene.
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2. Seleccion de los elementos interiores y exteriores que determinan Ila
implantacion:

- Arquitectura exterior del establecimiento.

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

- Determinacién de la diagonal que separa la zona fria de la caliente.

- Localizacién de los puntos o zonas calientes y frias naturales y creados del
establecimiento.

- Elementos exteriores.

- La fachada:
. La puerta y los sistemas de acceso.
« El rétulo exterior.
. Banderola.
. La iluminacion exterior.
. El toldo.
. El escaparate: clases de escaparates.
« El hall del establecimiento: punto de acceso.

- Ubicacién: La via publica como elemento publicitario, accesibilidad, competencia entre
otros.

- Imagen corporativa.

- Normativa y trdmites administrativos en la implantacion externa.

- Elementos interiores.

- Ambiente del establecimiento.

- Distribucién de los pasillos: de aspiracion, principales y de acceso.

- Implantacién de las secciones.

- Determinacién de la zona caliente natural: el camino de oro y zonas frias.

- Implantacion y presentacion.

- Complementariedad de las secciones.

- Disposicién central del mobiliario: en parrilla, en oblicuo y libre.

- Localizacién del mostrador.

- Realizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucidn del
establecimiento).

- La circulacioén: itinerario del cliente, situacion de la caja, promociones y puerta de
entrada.

- Normativa de seguridad e higiene.

- Uso de vocabulario técnico especializado en espafiol e inglés.

3. Elaboracién de proyectos de implantacion de espacios comerciales:

- Funcién principal del escaparate.

- Tipos de escaparates segun distintas clasificaciones.

- Elementos del escaparate: la creatividad, la composicidn y la psicologia.
- Producto a exponer y complementos directo e indirecto.

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

- Presupuesto de implantacién del escaparate.

- Realizacion del cronograma o planificacion temporal del escaparate.

- Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion efectiva.
- Criterios econdémicos y comerciales en la implantacion.

- Costes de implantacion.

- Incidencias en la implantacién. Medidas correctoras.

4. Criterios de composicion y montaje de escaparates:

- El escaparate y la comunicacion.
- Analisis del punto de venta.
- Estudio del recinto del escaparate.

BOCM-20151019-5



BOCM BOLETIN OFICIAL DE LA COMUNIDAD DE MADRID

*******

P4g. 188

LUNES 19 DE OCTUBRE DE 2015 B.O.C.M. Num. 248

10.

- Mensaje a transmitir.

- Andlisis del flujo de peatones.

- La percepcion y la memoria selectiva.

- La imagen: contorno y fondo, contraste y complementariedad y figura y materia.

- La asimetria y la simetria en su composicion respecto a la mediana mediante lineas.

- Significado de las formas geométricas.

- Valores de las distintas zonas del escaparate.

- Eficacia del escaparate.

- Calculo de ratios de control de la eficacia del escaparate mediante hojas de célculo:
atraccion, motivacion entre otros.

. Diseino de distintos tipos de escaparate:

- El color en la definicion del escaparate: su significado psicologico.

- Influencia del color sobre los peatones nacionales e internacionales.

- Caracteristicas del color: armonia y contraste.

- lluminacién en escaparatismo: luz directa, semi indirecta e indirecta.

- Elementos para la animacion del escaparate: cartelistica, elementos decorativos
estaticos o dinamicos y el propio producto.

- Aspectos esenciales del escaparate: colocacion, limpieza, rotacidon, precios,
promociones, cartelistica y ambientacion.

- Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales de campafas de escaparates.

- Bocetos de escaparates.

- Programas informéaticos de disefio y distribucién de espacios.

. Organizacion del montaje del escaparate comercial:

- Planificacion de actividades.

- Materiales y medios.

- Cronograma de montaje.

- Técnicas que se utilizan habitualmente para el montaje de escaparates.

- Presupuesto del escaparate comercial.

- Métodos de calculo de presupuestos.

- Calculo de costes de montaje de escaparates mediante el uso de hojas de calculo.
- Presentacion de informes sobre presupuestos mediante procesadores de texto.

- Programas informaticos utilizados en la gestion de tareas y proyectos.

Modulo Profesional: Gestion de productos y promociones en el punto de venta.
Equivalencia en créditos ECTS: 6.
Codigo: 0927
Duracién: 85 horas.
Contenidos

. Determinacion de la dimension del surtido de productos:

- Los productos: caracteristicas técnicas, comerciales y psicologicas.
- Complementariedad en los productos.
- Clasificacion de productos por familias, categorias, posicionamiento,
acondicionamiento y codificacion.
- El surtido: Caracteristicas y estructura del surtido.
- Objetivos del surtido:
. Asegurar la rentabilidad del punto de venta.
. Satisfaccion de las expectativas del consumidor.
- Criterios de clasificacion y tipos de surtido. Tipos de surtido segun el tipo de venta,
segun la competencia, segun la oferta comercial.
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- La dimensién del surtido: amplitud, anchura, profundidad y coherencia del surtido.
- Métodos de determinacion del surtido:
. Método ABC.
« Método del nUmero minimo y maximo de referencias.
. Método basado en la regla 20/80.
- Eleccion de referencias:
« Calculo del numero de referencias de cada familia de productos y servicios segun
objetivos comerciales.
. Criterios de introduccion de nuevas referencias.
« NUmero maximo y minimo de referencias.
- Umbral de supresién de referencias.
- Gestion del surtido. Programas informaticos de gestion del surtido.

2. Determinacion del procedimiento de implantacion del surtido de productos o
servicios en los lineales:

- El lineal y su reparto:
« Definicién y funciones del lineal.
. Zonas y niveles del lineal. Valor comercial de las zonas y niveles del lineal.
« Distribucién de la superficie. Distribucion de los lineales en el suelo.
. Disposicion de las familias de productos.
. Elasticidad de las ventas respecto del lineal.
. Implantacion de productos en el lineal. Organizacion del trabajo de implantacion.
« Normativa aplicable a la implantacién de productos.
« Revision de la implantacion de productos: Método de Saint-Cricq y Bruel.
. Tipos de exposiciones del lineal.
. Tiempos de exposicion.
- Sistemas de reparto del lineal. Asignacion de referencias del surtido al lineal en
funcion de las cifras de venta y del beneficio bruto.
- Sistemas de reposicion del lineal. Método del periodo de reaprovisionamiento.
- Lineal o6ptimo. Gestion de stock del lineal. Optimizacion del lineal utilizando
aplicaciones informaticas.
-Los facings. Concepto. Gestion. Reglas de implantaciébn de facings: equilibrio
producto y mobiliario facing y colocacion de estanterias.
- Control del aprovisionamiento del lineal.

3. Calculo de la rentabilidad de la implantacion del surtido:

- Instrumentos de control cuantitativos y cualitativos:
. Parametros de gestion por categorias: margen bruto, cifra de facturacion, beneficio
bruto, indices de circulacion, atraccion y compra, entre otros.
- Rentabilidad directa del producto.
. Instrumentos de medida de la eficacia de la implantaciéon de productos en el lineal:
indice de rentabilidad del lineal.
- Analisis de resultados.
- Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.
- Hojas de calculo.

4. Diseino de las acciones promocionales en el punto de venta:

- Promocién de ventas: concepto, objetivos, clases de promociones.
- La campana promocional en el punto de venta:

« Publico objetivo. Tipologia de clientes.

. Comunicaciéon comercial.

« Mensajes promocionales.

. Planificacion y desarrollo de la campafia promocional.
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1.

« Publicidad y promocion.
« Animacién en el punto de venta.
« Marketing directo. Objetivos, instrumentos, publicidad directa.
- Tipos de promociones: de fabricante, de distribuidor y dirigidas al consumidor.
- Animacién de puntos calientes y frios:
. Indicadores visuales y sensoriales.
« Productos gancho y productos estrella.
. Centros de atencion. Centros de informacion en el punto de venta.
- La publicidad en el lugar de venta (PLV): Concepto de PLV, funcién y objetivos.
. Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre
otros.
. Senalética de atencién en el punto de venta, caracteristicas y folletos en el punto de
venta.
« Técnicas de rotulacion. Uso de programas informaticos.

. Determinacion de los procedimientos de seleccion y formaciéon del personal de

promocion en el punto de venta:

- Perfil del personal de promociones comerciales. Utilizacion de personajes famosos,
azafatas, artistas, modelos, expertos y monitores entre otros.
- 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.

. Control de la eficiencia de las acciones promocionales:

- Criterios de control de las acciones promocionales:
. Ratios de control de eficacia de las acciones promocionales.
. Indices y ratios econémico financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio,
rotacion del stock y rentabilidad bruta, entre otros.
- Analisis de resultados.
- Aplicacién de medidas correctoras.
- El'inglés y otros idiomas extranjeros como herramienta fundamental en la gestion de
productos y promociones en el punto de venta:
. Glosario de términos.
. Manejo de materiales y documentacion impresa y digital.

Modulo Profesional: Organizacion de equipos de ventas.
Equivalencia en créditos ECTS: 6.
Codigo: 0928
Duracion: 85 horas
Contenidos

. Determinacion de la estructura organizativa y del tamano del equipo de ventas:

- Funciones del departamento de ventas.

- Objetivos y estructura del plan y la fuerza de ventas. Presentacion del plan con
herramientas informaticas.

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

- Calculo del tamafio 6ptimo del equipo de ventas segun criterios establecidos.

- Numero y frecuencia de las visitas a los clientes reales y potenciales. Intensidad de
visitas por volumen de compra.
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- Disefo y planificacion de rutas de venta. Programas informaticos de planificacion de
rutas.

- Asignacion a los vendedores de zonas de venta, rutas o clientes. Modificaciones de
las asignaciones y su negociacion con la empresa.

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

2. Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial:

- Funciones del vendedor en la venta personal. Evolucion de su papel hacia la figura de
promotor técnico especializado.

- Tipos de vendedores.

- Caracteristicas personales del vendedor profesional.

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

- Fases del proceso de seleccion de vendedores.

- Fuentes internas y externas (anuncios, agencias, bolsas de trabajo, ...).

- Descripcién del puesto de trabajo.

- Perfil del comercial o vendedor: el profesiograma.

- Captacion y seleccion de comerciales. La entrevista personal y en grupo para la
captacion de vendedores.

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

- Objetivos cuantitativos: Incrementos de cuotas de mercado, ventas, por comercial, por
producto, de margenes, de numero de pedidos, de visitas.

- Objetivos cualitativos: satisfaccion de clientes, conocimiento de la empresa, mejora en
la imagen corporativa, posicionamiento, fidelizacion.

- Direccion por objetivos: la practica en la comunicacién de los objetivos a los
vendedores: objetivos jerarquizados, comprensibles, realistas y motivadores.

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

- Actividades vinculadas al plan de ventas.

- Métodos de prospeccion de clientes.

- Creacién y mantenimiento de bases de datos.

4. Definicion de planes de formaciéon, perfeccionamiento y reciclaje de equipos
comerciales:

- Formacioén y habilidades del equipo de ventas. Conocimiento de empresa, productos,
mercados, clientes y habilidades comerciales y comunicativas.

- El'inglés como herramienta comercial. La practica comercial con equipos de ventas
multiculturales. Utilizacidon de otras lenguas extranjeras.

- Definiciéon de las necesidades formativas del equipo de ventas.

- Objetivos y métodos de formacion en equipos comerciales. La identificacion del
vendedor con la filosofia de su empresa, con su equipo y con su jefe de zona o
producto. Multimedia del trabajo en equipo.

- Planes de formacioén inicial de vendedores: Grupal e individual, presencial y online.

- Programas de perfeccionamiento y formacién continua de equipos de comerciales.

- Formacion tedrico practica y formacion sobre el terreno. La practica comercial del
acompafamiento.

- Evaluacion de planes de formacion.

5. Diseno de un sistema de motivacion y retribucion del equipo comercial:

- Prototipos culturales de empresa. Cambios por fusién o absorcién por parte de
multinacionales. Relaciones con directivos con distinto idioma y cultura.
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- Estilos de mando y liderazgo.
- Técnicas de dinamica y direccion de grupos.

- Las funciones del jefe de equipo, de zona, de producto. Perfil, seleccion, formacion,

funciones, retribucion, motivacién y evaluacion.

- Motivacion del equipo de ventas. Talleres de rueda de la motivacién: motivacion,

esfuerzo, resultados, recompensas, satisfaccion, motivacion.
- Incentivos econdmicos, psicolégicos y medioambientales.
- Mejora de las condiciones y promocion interna.
- Formacion y promocion profesional.
- Retribucién y rendimiento del equipo de ventas.

- Sistemas de remuneracién del equipo de ventas. Justicia, equidad, simplicidad y

comprension de los distintos sistemas.

- El componente fijo. Los complementos. Los suplidos de gastos y las dietas. Los
beneficios econdmicos en especie. Las promociones de venta al equipo comercial.

- Hojas de calculo en el establecimiento de la remuneracion.

6. Propuesta de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo

de comerciales:

- Tipos de conflictos en las relaciones laborales. Conflictos entre: dos departamentos,
marketing versus ventas, jefe versus vendedor, vendedor versus vendedor.

- Técnicas de resolucion de situaciones conflictivas. Simulaciones (roleplaying).
Compromiso con la satisfaccion del cliente de todos los departamentos en

coordinacion.
- Negociacién y consenso entre las partes.
- Conciliacién, mediacion y arbitraje.
- Métodos de decision en grupo.

7. Diseno del sistema de evaluacién y control de los resultados de ventas y

actuacion del equipo comercial:

- Fuentes de informacion para la evaluacion: ventas, informes, observacion, integracion

en el equipo, comunicacién con clientes.
- Variables de control: cuantitativas y cualitativas.

- Criterios y métodos de evaluacion y control de la fuerza de ventas. Utilizaciéon de la

hoja de calculo en la evaluacién del comercial.
- Fijacion de estandares de evaluacion y control.

- Comparaciones por evolucidon de ventas en el tiempo con series historicas y la
estacionalidad, y respecto al sector con cuotas de mercado. Indices de evolucién e

indices de penetracion.

- Evaluacion de la actividad de ventas en funcién de los resultados obtenidos. Calculo

de las desviaciones.
- Control estadistico de las ventas.
- Control por ratios.
- Evaluacion de la calidad del trabajo y desempefio comercial.

Incrementos de la

productividad del comercial. Delegaciéon de labores en asistentes, administrativos y

soporte técnico.
- Evaluacion del plan de ventas y satisfaccion del cliente.

- Acciones correctoras para rectificar las desviaciones con respecto a los objetivos del

plan de ventas.

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

Comunicacioén al comercial de los resultados de la evaluacion.
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12.

Moédulo Profesional: Técnicas de venta y negociacion.
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Cadigo: 0929
Duracién: 130 horas.
Contenidos

. Obtencion de la informacién necesaria para la definicion de estrategias

comerciales y la elaboraciéon del plan de ventas:

-Fuentes de informacion internas y externas.

- Informacién sobre el mercado, el entorno y la competencia.

-Informacion sobre la empresa y las actividades comerciales. Visitas a clientes. Perfil
de los clientes.

-Informacioén relevante sobre el producto, servicio o gama de productos: Volumen de
ventas por productos, por zonas y por clientes. Utilizacion de las hojas de calculo en
los analisis de ventas.

-Informacién sobre la actividad comercial de la empresa: Analisis y presentacion de la
cartera de productos y servicios.

- Estudio de los precios y posicionamiento de la empresa y el producto, de los canales
de distribucién utilizados y de las acciones publicitarias y promocionales propias y de
la competencia.

-Informacién obtenida de los clientes. Procedimientos de obtencién. Analisis de
peticion de informacion, de cuestionarios de satisfaccion, de sugerencias, de quejas,
de reclamaciones y de denuncias.

-Informacién obtenida de los comerciales y la red de ventas. Métodos de obtencion.

-Elaboracion de ficheros de clientes actuales y potenciales.

-Actualizacién y mantenimiento de bases de datos de clientes.

. Identificacion de nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar

la gestion comercial de la empresa:

-Analisis de la evolucién de las ventas: por zonas geograficas, por tipos de clientes, por
segmentos de mercado y por productos, marcas o lineas de productos. Calculo de las
cuotas de mercado. Célculo de tasas de crecimiento/descenso. Determinacioén de la
tendencia de las ventas.

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

- Analisis comparativo de los productos propios y los de la competencia, aplicando
criterios comerciales.

- Comparacion de la oferta y la demanda de productos: Calculo del grado de saturacion.

-Productos complementarios y productos sustitutivos a los ofertados por la empresa.

-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 oportunidades). Analisis del ciclo de vida del
producto. Mapas de posicionamiento del producto.

- Analisis de los segmentos de mercado atractivos para la empresa. Posibilidades de
penetracion en los segmentos de la competencia. Perfil de los clientes reales y
potenciales: volumen y frecuencia de compra, potencial de compra, grado de fidelidad
a la marca y capacidad de diferenciacion del producto.

- Estrategias comerciales de producto segun distintos criterios.

-Las oportunidades de negocios en el mercado exterior: el inglés y otros idiomas
extranjeros como herramientas necesarias en la internacionalizacion de la empresa.
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. Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto o servicio:

-El argumentario de ventas: objetivos, contenido y estructura.

- Tipos de argumentos: racionales y emocionales.

-Descripcion del producto. Argumentos relacionados con el nivel de la prestacion, la
marca, la composicion, el envase, la calidad, la homologacion, la certificacion, el
etiquetado, la seguridad, las utilidades, las especificaciones técnicas y el servicio.

- Argumentos relacionados con el precio, la tarifa base, la negociacion de los
descuentos, los suplementos, los gastos, a parte, la forma, el medio y el plazo de
pago.

- Argumentos relacionados con la distribucion, la frecuencia, el tamafio minimo de
envio, la logistica inversa, las comisiones de intermediacion, la exclusividad.

- Argumentos relacionados con el posicionamiento en la comunicacion.

-Inventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio. Diferenciacion de la
oferta comercial de una empresa con respecto a la de la competencia.

-Elaboracion del argumentario de ventas segun tipos de productos, tipologia de
clientes y tipo de canales de distribucién y comercializacion.

- 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. Soluciones a
los problemas y necesidades del cliente.

-Elaboracion y presentacion del argumentario mediante la aplicacion informatica
adecuada.

-El argumentarlo de ventas en inglés y en otros idiomas extranjeros, adaptado a otras
culturas para el mercado exterior: La presentacion.

-Los argumentarios de venta en mercados especificos: la venta de servicios, de
productos tecnolégicos, de materias primas y componentes, de productos de lujo, de
inmuebles y otros productos.

- Elaboracion del plan de ventas de acuerdo con el plan de marketing.

- Elaboracion del programa de ventas y las lineas propias de actuacién comercial.

. Gestion de la informaciéon necesaria para garantizar la disponibilidad de

productos y la prestacion de servicios:

- Calculo de la cantidad de productos y/o folletos de servicios necesarios en el
establecimiento para garantizar un indice de cobertura 6ptimo.

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

- Control periédico de existencias de productos en funcién de los recursos disponibles y
segun el procedimiento establecido.

- Desajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos.

- Calculo del coste de la rotura de stocks, la rotacion y la estacionalidad de las ventas.

- Capacidad de prestacion del servicio en funcion de los recursos disponibles, para
garantizar la calidad del servicio prestado.

. Gestion del proceso de venta del producto y servicio:

- Métodos o formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda, online y otros.

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

-La comunicacion en las relaciones comerciales. Informacién y comunicacion. El
proceso de comunicacion. Elementos. Dificultades en la comunicacion.

- Tipos de comunicacion aplicados a la negociacion y a la venta: interna y externa,
formal e informal, verbal y no verbal, ascendente, descendente y horizontal.

-La comunicacion verbal orientada a la venta. Normas para hablar en publico. Errores.
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-Los talleres de habilidades comunicativas en ventas en castellano, inglés y en otros
idiomas extranjeros.

-Barreras en la comunicacion: por el entorno, por el emisor o por el receptor. La
asuncion de roles en la comunicacion.

-La comunicacion telefonica. Utilizacion de las nuevas tecnologias.

-La comunicacion escrita.

-La comunicacién 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. Técnicas de venta: Fases.

-Toma de contacto y presentacion. Escucha activa.

-Determinacion de las necesidades y deseos del cliente. Empatia.

- Presentacion del producto y argumentacion. Argumentario y técnicas de venta. La
demostracién. El material de apoyo.

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

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

-Despedida y final de la entrevista.

- Cobro de la venta. Documentacion generada en la venta. Confeccién y archivo de
documentos.

- Seguimiento de la venta.

6. Diseno del proceso de negociacion de las condiciones de una operacion
comercial:

-La negociacién en las relaciones comerciales.

-La negociacion como alternativa en la toma de decisiones.

-Variables basicas de la negociacion: entorno, objetivos, tiempo, informacioén, limites de
la negociacién y relacidn de poder entre las partes.

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

- Cualidades del buen negociador.

-Reglas para obtener el éxito en la negociacion.

-Fases de un proceso de negociacion.

-Preparacion de la negociacion: analisis de partida. Informacién de la otra parte.
Elaboracién de un inventario de las fortalezas y debilidades.

-Fijacion de los objetivos y limites de la negociacion.

-Recursos econdmicos y humanos necesarios. Elaboracion del plan estratégico.

-Desarrollo de la negociacion: presentacion de propuestas. Distancia entre las partes.
Presentacion de alternativas. El pacto o acuerdo: ambito y limites de la negociacion.
Firma de las condiciones del acuerdo.

- Seguimiento de la negociacion: evaluacién y control de resultados. Resolucion de
conflictos.

- Estrategia y tacticas de negociacion.

-La negociacién internacional: otros idiomas y otras culturas.

7. Elaboracién de contratos de compraventa y otros contratos afines:

- El contrato: caracteristicas y requisitos basicos. Clases de contratos.

- El contrato de compraventa. Caracteristicas, requisitos y elementos del contrato.
Normas que regulan la compraventa: compraventa civil y mercantil.

-La formacién del contrato de compraventa: oferta y aceptacion de la oferta.
Obligaciones de las partes: obligaciones del vendedor y del comprador.

- Clausulado general de un contrato de compraventa. Causas de extincion de un
contrato de compraventa.
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- El contrato de compraventa internacional y la utilizacion del inglés y de otros idiomas

extranjeros en la contratacion.

-Los INCOTERMS.

- El contrato de compraventa a plazos.

- El contrato de suministro.

- El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.

- Contratos de compraventas especiales: las ventas fuera del establecimiento
comercial.

-Los contratos de transporte y de seguro.

-Los contratos de leasing, de renting y de simple alquiler.

-Los contratos de factoring y de forfaiting.

-Los contratos de franquicia, agencia y distribucion.

-Resolucién de conflictos por incumplimiento del contrato: via judicial y via arbitral
arbitraje en el comercio internacional.

-Elaboracion de contratos utilizando el procesador de textos.

8. Planificacion de la gestion de las relaciones con los clientes:

. El

-El seguimiento de la venta y la atencién al cliente. ElI cumplimiento de los acuerdos.

Atencion, confianza y satisfaccion del cliente.
- El servicio postventa.

-Asesoramiento y formacion. Garantias. Servicio de recambios y repuestos. Servicio de

asistencia técnica y reparaciones.

- Servicio de informacién y de atencion al cliente, consumidor y usuario. Gestion de

peticiones de informacion, sugerencias y estudios de satisfaccion.

- Marketing relacional y de relacion con los clientes. Gestion de las relaciones con
clientes.

- Control de calidad del servicio de atencién e informacion al cliente, consumidor o
usuario. Autoevaluacion de los resultados obtenidos.

- Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes. Programas de fidelizacion. Reg
descuentos y promociones. Felicitaciones y agradecimientos.

- Aplicaciones informaticas de gestion de las relaciones con clientes (CRM).

alos,

-Proteccion del consumidor/usuario. Normativa vigente en ésta materia. Marco

legislativo europeo, estatal, autonémico vy local.
- Instituciones y organismos publicos y privados de proteccion al consumidor.
-Quejas, reclamaciones y denuncias. Concepto y diferencias:
. Gestion de quejas y reclamaciones de clientes con empatia y asertividad.

. Las reclamaciones de clientes ante la administracion: normativa reguladora,

concepto, caracteristicas, impresos, documentacion y tramitacion.
-El sistema arbitral de consumo: normativa reguladora, concepto, tipos, estruc

tura y

organizacion del sistema arbitral. Procedimiento: solicitud, mediacion, alegaciones y

audiencia, pruebas, laudo, impugnacion y recursos.
-La proteccién del consumidor y/o usuario en Internet. Servicios y tramites.
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ANEXO Il
Organizacion académica y distribuciéon horaria semanal
Familia profesional: COMERCIO Y MARKETING
Ciclo Formativo: Gestion de Ventas y Espacios Comerciales
Grado: Superior Duracién: 2000 horas. Codigo: COMS03
. CENTRO DE
MODULOS PROFESIONALES CENTRO EDUCATIVO TRABAJO
Curso 1° Curso 2°
Duracion . .
_ - o Equivalencias ] . .
Clave | Cédigo Denominacion ) en créditos | 3trimestres 2 trimestres 1 trimestre
curriculo ECTS
(horas) (horas (horas (horas)
semanales) semanales)
01 0179 | Inglés 160 7 5
02 0623 Gestion econdmica y financiera de la 210 12 6
empresa
03 0930 | Politicas de marketing 195 12 6
04 0931 Marketing digital 195 11 6
05 0933 | Formacién y orientacion laboral 90 5 3
06 1010 | Investigacion comercial 130 8 4
o7 0625 | Logistica de almacenamiento 120 7 6
08 0626 | Logistica de aprovisionamiento 120 6 6
09 0926 Escapa_ratlsmo y disefio de espacios 80 6 4
comerciales
Gestion de productos y promociones en
10 0927 el punto de venta 85 6 4
11 0928 | Organizacion de equipos de ventas 85 6 4
12 0929 | Técnicas de venta y negociacion 130 7 6
13 0932 Proyect_o de gestién de ventas y espacios 30 5 30
comerciales
14 0934 | Formacioén en Centros de Trabajo 370 22 370
HORAS TOTALES 2.000 120 30 30 400
(03/29.764/15)
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