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DECRETO 198/2014, de 26 de agosto, por el que se establece el curriculo
del ciclo formativo de grado superior de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales en la Comunidad Auténoma de
Extremadura. (2014040226)

El Estatuto de Autonomia de Extremadura, en redaccion dada por Ley Organica 1/2011, de
28 de enero, en su articulo 10.1.4 atribuye a la Comunidad Auténoma la competencia de de-
sarrollo normativo y ejecucion en materia de educacion, en toda su extension, niveles y gra-
dos, modalidades y especialidades. En particular, el régimen, organizacion y control de los
centros educativos, del personal docente, de las materias de interés regional, de las activi-
dades complementarias y de las becas con fondos propios.

Mediante Real Decreto 1801/1999, de 26 de noviembre, se traspasan a la Comunidad Auto-
noma de Extremadura funciones y servicios en materia de ensefianza no universitaria.

La Ley Organica de Educacion 2/2006, de 3 de mayo, en su nueva redaccion dada por la Ley
Organica 8/2013, de 9 de diciembre, para la Mejora de la Calidad Educativa, en su articulo 6
bis 4, con relacion a la Formacion Profesional, establece que el Gobierno fijara los objetivos,
competencias, contenidos, resultados de aprendizaje y criterios de evaluacion del curriculo
basico.

La Ley Organica 5/2002, de 19 de junio, de las Cualificaciones y de la Formacion Profesional,
establece en el articulo 10.1 que la Administracion General del Estado, de conformidad a lo
dispuesto en el articulo 149.1.30.2 y 7.2 de la Constitucidn, y previa consulta al Consejo Ge-
neral de la Formacion Profesional, determinara los titulos y los certificados de profesionalidad,
que constituiran las ofertas de formacion profesional referidas al Catalogo Nacional de Cuali-
ficaciones Profesionales.

La Ley 4/2011, de 7 de marzo, de Educacion de Extremadura, establece en su articulo 70.2
que el curriculo sera determinado por la Administracién educativa, en el marco de la norma-
tiva basica estatal.

El Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, establece en el articulo 9 la estructura de los ti-
tulos de la formacion profesional, tomando como base el Catalogo Nacional de Cualificaciones
Profesionales, las directrices fijadas por la Unidn Europea y otros aspectos de interés social.

Asimismo, el articulo 7 del citado real decreto establece que el perfil profesional de los titu-
los incluird la competencia general, las competencias profesionales, personales y sociales, las
cualificaciones y, en su caso, las unidades de competencia del Catalogo Nacional de Cualifi-
caciones Profesionales incluidas en el titulo.

Se toma en consideracion lo dispuesto en el Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por
el que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comercia-
les y se fijan sus ensefianzas minimas.

En virtud de todo lo cual, previo informe del Consejo Escolar de Extremadura y del Consejo
de Formacion Profesional de Extremadura, a propuesta de la Consejera de Educacion y Cul-
tura, previa deliberacion del Consejo de Gobierno en su sesion de 26 de agosto de 2014,
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DISPONGO:
Articulo 1. Objeto y ambito de aplicacion.

El presente decreto tiene por objeto establecer el curriculo correspondiente al titulo de Téc-
nico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales en la Comunidad Autonoma de Ex-
tremadura.

Articulo 2. Marco general de la formacion.

Los aspectos relativos a la identificacidn del titulo, el perfil y el entorno profesionales, las com-
petencias, la prospectiva del titulo en el sector, los objetivos generales, los accesos y vincu-
lacion con otros estudios, la correspondencia de modulos profesionales con las unidades de
competencia incluidas en el titulo y las titulaciones equivalentes a efectos académicos, profe-
sionales y de docencia, son los que se definen en el Real Decreto 1573/2011, de 4 de no-
viembre, por el que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espa-
cios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Articulo 3. Médulos profesionales.
Los modulos profesionales que constituyen el ciclo formativo son los siguientes:

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

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

0929. Técnicas de venta y negociacion.

0930. Politicas de marketing.

0931. Marketing digital.

0623. Gestidon econdémica y financiera de la empresa.

0625. Logistica de almacenamiento.

0626. Logistica de aprovisionamiento.

1010. Investigacién comercial.

0179. Inglés.

0932. Proyecto de gestion de ventas y espacios comerciales.
0933. Formacidn y orientacién laboral.

0934. Formacion en centros de trabajo.
Articulo 4. Aspectos del curriculo.

1. La contribucion a la competencia general y a las competencias profesionales, personales y
sociales, los objetivos expresados en términos de resultados de aprendizaje, los criterios
de evaluacion, y las orientaciones pedagdgicas del curriculo del ciclo formativo para los mo-
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dulos profesionales relacionados en el articulo 3.1 de este decreto son los definidos en el
Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico
Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

2. Los contenidos de los mddulos relacionados en el articulo 3.1 de este decreto se incluyen
en el Anexo I del presente decreto.

Articulo 5. Organizacion modular y distribucion horaria.
La duracion de este ciclo formativo es de 2.000 horas, distribuidas en dos cursos académicos.

La distribucion de cada uno de los cursos, la duracion y asignacion horaria semanal de cada
uno de los mddulos profesionales que conforman estas ensefianzas se concretan en el Anexo
II de este decreto.

Articulo 6. Desarrollo curricular.

1. Los centros educativos, en virtud de su autonomia pedagdgica, concretaran y desarrolla-
ran las ensefianzas correspondientes al titulo de formacion profesional de Técnico Supe-
rior en Gestidn de Ventas y Espacios Comerciales mediante la elaboraciéon de un proyec-
to curricular del ciclo formativo que responda a las necesidades del alumnado y a las
caracteristicas concretas del entorno socioecondmico, cultural y profesional, en el marco
del proyecto educativo del centro.

2. El equipo docente responsable del desarrollo del ciclo formativo elaborara las programa-
ciones para los distintos modulos profesionales. Estas programaciones didacticas deberan
contener, al menos, la adecuacion de las competencias profesionales, personales y socia-
les al contexto socioecondmico y cultural dentro del centro educativo y a las caracteristi-
cas del alumnado, la distribucion y el desarrollo de los contenidos, la metodologia de ca-
racter general y los criterios sobre el proceso de evaluacion, asi como los materiales
didacticos.

Articulo 7. Evaluacion.

1. El profesorado evaluara los aprendizajes del alumnado, los procesos de ensefianza y su
propia practica docente.

2. La evaluacion del alumnado se realizara atendiendo a los resultados de aprendizaje y sus
criterios de evaluacion establecidos para los diferentes modulos profesionales, asi como
los objetivos generales del ciclo formativo.

3. Dada la estructura modular de los ciclos formativos la evaluacion de los aprendizajes del
alumnado se realizard por mddulos profesionales.

4. El alumnado que obtenga una evaluacion positiva en todos los mddulos profesionales co-
rrespondientes al ciclo formativo obtendra el titulo de formacion profesional de Técnico
Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales.

5. Por otra parte, para la evaluacion, promocion y acreditacion de la formacion establecida
en este decreto se atendra a las normas dictadas al efecto por la Consejeria competente
en materia de educacion.
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Articulo 8. Convalidaciones, exenciones y correspondencias.

1.

Las convalidaciones de mddulos profesionales de los titulos de formacion profesional esta-
blecidos al amparo de la Ley Organica 1/1990, de 3 de octubre, de Ordenacion General del
Sistema Educativo, con los mddulos profesionales de los titulos establecidos al amparo de la
Ley Organica 2/2006, de 3 de mayo, de Educacidén, son las establecidas en el Anexo IV del
Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico Su-
perior en Gestidn de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

En los términos del articulo 38 del Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio, quienes ten-
gan acreditada oficialmente alguna unidad de competencia que forme parte del Catalogo
Nacional de Cualificaciones Profesionales tendran convalidados los mddulos profesionales
correspondientes segulin se establezca en la norma que regule cada titulo o cursos de es-
pecializacion. Ademas de lo anterior, y de acuerdo con el articulo 38.1.c) del Real Decre-
to 1147/2011, de 29 de julio, quienes hubieran superado el mddulo profesional de For-
macidn y Orientacion Laboral establecido al amparo de la Ley Organica 2/2006, de 3 de
mayo, de Educacion, podra ser objeto de convalidacion siempre que se acredite haber su-
perado el modulo profesional de Formacion y Orientacion Laboral al amparo de la Ley Or-
ganica 1/1990, de 3 de octubre, de Ordenacion General del Sistema Educativo, y se acre-
dite la formacion establecida para el desempefio de las funciones de nivel basico de la
actividad preventiva, expedida de acuerdo con la normativa vigente.

De acuerdo con lo establecido en el articulo 39.1 del Real Decreto 1147/2011, de 29 de
julio, podra determinarse la exencion total o parcial del moédulo profesional de Formacion
en Centros de Trabajo por su correspondencia con la experiencia laboral, siempre que se
acredite una experiencia correspondiente al trabajo a tiempo completo de un afio, rela-
cionada con los estudios profesionales respectivos.

La correspondencia de las unidades de competencia acreditadas con los moédulos profesiona-
les que conforman las ensefanzas del titulo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Es-
pacios Comerciales para su convalidacion o exencion queda determinada en el Anexo V A) del
Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico Su-
perior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

La correspondencia de los modulos profesionales que conforman las ensefianzas de este
titulo con las unidades de competencia para su acreditacidn, queda determinada en el Ane-
xo V B) del Real Decreto 1573/2011, de 4 de noviembre, por el que se establece el titu-
lo de Técnico Superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ense-
fianzas minimas.

Articulo 9. Metodologia didactica.

1.

2.

La metodologia didactica debe adaptarse a las peculiaridades colectivas del grupo, asi co-
mo a las peculiaridades individuales.

La tutoria, la orientacion profesional y la formacién para la insercion laboral, forman par-
te de la funcion docente y seran desarrolladas de modo que al finalizar el ciclo formativo
el alumnado alcance la madurez académica y profesional. Corresponde a los equipos edu-
cativos la programacion de actividades encaminadas a conseguir la optimizacion de los
procesos de formacion del alumnado.
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3. La funcion docente incorporara la formacion en prevencion de riesgos laborales dentro de
cada mddulo profesional y sera considerada como area prioritaria.

Articulo 10. Especialidades del profesorado.

1. Las especialidades del profesorado de los Cuerpos de Catedraticos de Enseflanza Secun-
daria, de Profesores de Ensefianza Secundaria y de Profesores Técnicos de Formacion Pro-
fesional, segun proceda, con atribucion docente en los mddulos profesionales relaciona-
dos en el articulo 3.1 son las establecidas en el Anexo III.A) del Real Decreto 1573/2011,
de 4 de noviembre, por el que se establece el titulo de Técnico Superior en Gestion de
Ventas y Espacios Comerciales y se fijan sus ensefianzas minimas.

Las titulaciones requeridas al profesorado de los centros de titularidad privada o de titu-
laridad publica de otras Administraciones distintas de las educativas para impartir dichos
maddulos son las que se concretan en el Anexo III.C) del referido real decreto.

Articulo 11. Espacios y equipamientos.

1. Los espacios y equipamientos recomendados para el desarrollo de las ensefianzas de es-
te ciclo formativo son los establecidos en el Anexo III de este decreto.

2. Los espacios formativos establecidos podran ser ocupados por diferentes grupos de alum-
nos que cursen el mismo u otros ciclos formativos, o etapas educativas.

3. Los diversos espacios formativos identificados no deben diferenciarse necesariamente me-
diante cerramientos.

Disposicion adicional primera. Calendario de implantacion.

El curriculo establecido por este decreto se implantara en el curso escolar 2014/2015 para los
maodulos profesionales de primer curso y en el curso 2015/2016 para el resto de los mddulos.

Disposicion adicional segunda. Oferta en régimen a distancia.

Los mddulos profesionales que forman las ensefianzas de este ciclo formativo podran ofer-
tarse a distancia, siempre que se garantice que el alumno puede conseguir los resultados de
aprendizaje de los mismos.

En el Anexo IV se recogen los mddulos susceptibles de ser impartidos en régimen a distan-
cia, asi como su modalidad.

Disposicion adicional tercera. Unidades formativas.

1. Con el fin de promover la formacion a lo largo de la vida, la Consejeria con competencias
en materia de educacion podra configurar mediante orden los médulos profesionales in-
cluidos en este titulo en unidades formativas de menor duracion, de conformidad con lo
dispuesto en el articulo 6.2 del Real Decreto 1147/2011, de 29 de julio.

2. Las unidades formativas que conformen cada mddulo profesional deben incluir la totali-
dad de los contenidos de dichos modulos. Cada médulo no podra dividirse en mas de cua-
tro unidades formativas ni estas tener una duracion inferior a 30 horas.
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3. Las unidades formativas superadas podran ser certificadas con validez en el ambito de la
Comunidad Auténoma de Extremadura. La superacion de todas las unidades formativas
que componen un modulo profesional dara derecho a la certificacion del correspondiente
modulo profesional con validez en todo el territorio nacional.

Disposicion adicional cuarta. Otras organizaciones y distribuciones de los médulos
profesionales.

Se autoriza al titular de la Consejeria competente en materia de educacién para reordenar la
distribucion de los mddulos profesionales establecidos en la normativa que determina los cu-
rriculos de los ciclos formativos de la familia profesional de Comercio y Marketing, o de otras
familias, con el fin de poner en practica iniciativas o proyectos experimentales propiciados por
centros autorizados por dicha Administracion educativa, manteniendo los contenidos y las ho-
ras anuales atribuidas a cada mddulo profesional en los curriculos vigentes de los ciclos for-
mativos objeto de la experiencia.

Disposicion transitoria tunica. Convocatoria extraordinaria.

1. El alumnado que durante el curso 2013/2014 haya estado matriculado en mddulos profe-
sionales correspondientes al primer curso del anterior titulo y no promocione, se podra in-
corporar al primer curso de las ensefianzas reguladas por el presente decreto sin perjui-
cio de las convalidaciones o reconocimientos de modulos a los que pudiera tener derecho,
segun lo previsto en el articulo 8 de este decreto.

2. Durante los cursos 2014/2015 y 2015/2016 se organizaran dos convocatorias extraordi-
narias anuales de modulos profesionales de primer curso, a las que podra concurrir, con
los limites establecidos en las normas de evaluacidn, aquel alumnado que pueda promo-
cionar a segundo curso pero tenga pendiente modulos profesionales de primer curso.

3. Durante los cursos 2015/2016 y 2016/2017 se organizaran dos convocatorias extraordi-
narias de mddulos profesionales de segundo curso, a las que podra concurrir, con los li-
mites establecidos en las normas de evaluacion, el alumnado con estos mddulos profe-
sionales pendientes.

Disposicion final primera. Habilitacion normativa.

Se faculta al titular de la Consejeria competente en materia de educacion para el desarrollo
y ejecucion del presente decreto.

Disposicion final segunda. Entrada en vigor.

El presente decreto entrara en vigor el dia siguiente al de su publicacion en el Diario Oficial
de Extremadura.

Mérida, a 26 de agosto de 2014.

El Presidente de la Junta de Extremadura
JOSE ANTONIO MONAGO TERRAZA
La Consejera de Educacion y Cultura
TRINIDAD NOGALES BASARRATE
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ANEXO I
MODULOS PROFESIONALES

Moédulo Profesional: Escaparatismo y disefio de espacios comerciales
Equivalencia en créditos ECTS: 6
Cddigo: 0926

DURACION: 95 horas

CONTENIDOS:

1.

Diseno de distribucion y organizacion de un espacio comercial:

— Estudio y conocimiento del cliente.

— Comportamiento del consumidor en el establecimiento comercial.

— La realizacion del proceso de una compra.

— Tipos de compra: compra prevista y compras imprevistas o impulsivas.

— Determinantes internos del comportamiento del consumidor: motivacién, percep-
cion, experiencia y aprendizaje. Caracteristicas demograficas, socioecondmicas y
psicofisicas.

— Condicionantes externos del comportamiento del consumidor.
— La distribucion y el marketing:

e Funciones de la distribucion.

e Canales de distribucion.

e Tipos de distribucion.

o Estrategias de distribucion.

— El merchandising: Objetivos. Merchandising de gestion. Merchandising de presentacion
o visual. Merchandising de seduccion.

e Acciones de merchandising del fabricante.

Acciones del merchandising del distribuidor.

e Acciones conjuntas de merchandising o trade marketing.

Funciones principales del merchandising.
¢ Tipos de merchandising.

— 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 la implantacidn:
— Puntos o zonas calientes vy frias naturales del establecimiento.
— Arquitectura exterior del establecimiento.

— Determinacién del punto de acceso en funcién de las zonas frias y calientes naturales.
Localizacion tedrica de zonas frias y calientes.

— Elementos exteriores.

— La puerta y los sistemas de acceso.

— La fachada.

— La via publica como elemento publicitario.

— El rétulo exterior: tipos.

— La iluminacién exterior.

— El toldo y su colocacion.

— El escaparate: clases de escaparate.

— El hall del establecimiento.

— Normativa y tramites administrativos de implantacion externa.
— Elementos interiores.

— Ambiente del establecimiento.

— Distribucion de los pasillos: de aspiracion, principales y de acceso.
— Implantacion de las secciones.

— Determinacion de zona templada, zona caliente natural y zona fisica y psicolégicamente
fria después de la implantacion.

— Complementariedad de las secciones.

— Disposicion del mobiliario: colocacion recta, en parrilla, en espiga, angular, libre, abier-
ta y cerrada.

— Realizacion del lay out del establecimiento (esquema de distribucion del establecimiento).

— La circulacion: itinerario del cliente, caja y puertas de entrada. Facilidades de circula-
cion y acceso a productos y promociones.

— Normativa de seguridad e higiene.
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Elaboracion de proyectos de implantacidén de espacios comerciales:

Tipos de escaparates.

Elementos del escaparate: la mercancia, la creatividad, la composicion y la psicologia.
La temperatura del escaparate: a nivel vertical y a nivel horizontal.

Presupuesto de implantacion del escaparate.

Realizacion del cronograma o planificacion temporal del escaparate.

Criterios econémicos y comerciales en la implantacion.

Incidencias en la implantacién. Medidas correctoras.

Recursos humanos y materiales necesarios para la implantacion efectiva.

Criterios de composicion y montaje de escaparates:

El escaparate y la comunicacion.
La percepcion y la memoria selectiva.
La imagen: figura y fondo, contraste y afinidad y forma y materia.

La asimetria y la simetria: el punto, la linea, la linea discontinua y el zigzag. Las on-
das, la curva, los arcos concéntricos, la linea vertical, horizontal, oblicua ascendente y
descendente, el angulo y las paralelas.

Las formas geométricas: circulo, dvalo, triangulo, triangulo romo, rombo, cuadrado y
rectangulo, entre otras formas.

Eficacia del escaparate.

Calculo del ratios de control de la eficacia del escaparate:
¢ Ratio de atraccion.

» Ratio de conviccidn.

e Ratio de efectividad.

o QOtros ratios.

Disefo de distintos tipos de escaparate:

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

— Iluminacion en escaparatismo.

— Elementos para la animacion del escaparate: mddulos, carteles y sefializacion, entre

otros.



weeey DOE NUMERO 169
Martes, 2 de septiembre de 2014 26490

— Aspectos esenciales del escaparate: colocacién, limpieza, rotacidn, precios, promocio-
nes y ambientacion.

— Bocetos de escaparates.

— Programas informaticos de disefio y distribucion de espacios.

— Principios de utilizacion y reutilizacion de materiales de campafia de escaparates.
6. 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 célculo de presupuestos.

— Calculo de coste de montaje de escaparates: coste de mano de obra, coste de recur-
Sos y equipamiento y coste de mantenimiento y ambientacion.

— 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
Cddigo: 0927

DURACION: 100 horas.
CONTENIDOS:
1. Determinacion de la dimension del surtido de productos:

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

— Caracteristicas técnicas, comerciales y psicoldgicas de los productos.
— Estructura del surtido. Caracteristicas del surtido.

— Obijetivos, criterios de clasificacion y tipos de surtido.

— Métodos de determinacion del surtido.

— La amplitud del surtido.

— La anchura del surtido.
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— La profundidad del surtido.

— La coherencia del surtido.

— La notoriedad y esenciabilidad del surtido.

— Eleccién de referencias.

— Numero maximo, minimo y normal de referencias.
— Umbral de supresion de referencias.

— Programas informaticos de gestion del surtido.

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

— Definicion y funciones del lineal.
— Zonas y niveles del lineal.
— Sistemas de reparto del lineal.
— Sistemas de reposicion del lineal.
— Tipos de exposiciones del lineal.
— Lineal 6ptimo.
— Tiempos de exposicion.
— Criterios comerciales y de organizacion. Gestion de categorias de productos.
— Los facings. Reglas de implantacion. Organizacion del trabajo de implantacion.
— Normativa aplicable a la implantacion de productos.
— Aplicaciones informaticas de optimizacion de lineales.
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 bru-
to, indices de circulacion, atraccion y compra, entre otros.

— Rentabilidad directa del producto. Ratios econdmico-financieros.
— Andlisis de resultados.

— Medidas correctoras: supresion e introduccion de referencias.
— Hojas de calculo.

— Elasticidad del lineal. Gestion del stock del lineal. Control del aprovisionamiento del lineal.
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4. Disefio de las acciones promocionales en el punto de venta:

Comunicacién comercial.

Publicidad y promocion.

Marketing directo.

Publico objetivo.

Promociones de fabricante.
Promociones de distribuidor.
Promociones dirigidas al consumidor.
Animacion de puntos calientes y frios.
Indicadores visuales.

Productos gancho y productos estrella. Centros de atencion. Centros de informacion en
el punto de venta.

La publicidad en el lugar de venta (PLV).

Tipos de elementos de publicidad: stoppers, pancartas, displays y carteles, entre otros.
Sefialética en el punto de venta. Cartelistica y folletos en el punto de venta.

Técnicas de rotulacidén. Programas informaticos de rotulacion, disefio de carteles y fo-
lletos. Mensajes promocionales.

5. Determinacion de los procedimientos de seleccion y formacion 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.

Tipologia de clientes.

Formacion de personal de promociones comerciales.

Normativa de seguridad y prevencion de riesgos laborales en el punto de venta.
Técnicas de manipulacion de productos.

Técnicas de liderazgo.

Técnicas de trabajo en equipo.

6. Control de la eficiencia de las acciones promocionales.

Criterios de control de las acciones promocionales.
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— Indices y ratios econdmico-financieros: margen bruto, tasa de marca, stock medio, ro-
tacion del stock y rentabilidad bruta, entre otros.

— Anadlisis de resultados.
— Ratios de control de eficacia de acciones promocionales.

— Aplicacién de medidas correctoras.

Médulo Profesional: Organizacion de equipos de venta.
Equivalencia en créditos ECTS: 6
Codigo: 0928

DURACION: 75 horas.

CONTENIDOS:

1.

Determinacion de la estructura organizativa y del tamafio del equipo de ventas:
— Funciones del departamento de ventas.
— Objetivos y estructura del plan y la fuerza de ventas.

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

— Calculo del tamafo 6ptimo del equipo de ventas segun criterios establecidos.

— Numero y frecuencia de las visitas a los clientes reales y potenciales. Tiempo medio de
duracion de la visita.

— Disefio y planificacion de rutas de ventas: sistema de sectores, ruta de la margarita,
ruta de trébol de cuatro hojas, sistema de linea recta y zonas y ruta de circulos con-
céntricos y espiral.

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

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

Determinacion de las caracteristicas del equipo comercial:

— Funciones del vendedor en la venta personal.

— 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.

— Descripcion del puesto de trabajo.
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— Perfil del comercial o vendedor: el profesiograma.

— Captacion y seleccion de comerciales: criterios de seleccion, elementos personales y
profesionales. Reclutamiento de candidatos. Instrumentos de selecciéon de vendedores
cualificados. Aprobacion y contratacion del candidato.

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

— Objetivos cuantitativos:

Incremento de ventas por comercial.

Incremento de ventas por producto.

Incremento del nimero de pedidos.

Incremento del nimero de visitas.

— Objetivos cualitativos:
¢ Nuevos clientes.
e Recuperacion de clientes.
e Nuevos productos.
¢ Nuevos puntos de venta.
e Otros.

— Direccion por objetivos: definicion de objetivos, responsabilidades, competencias per-
sonales, plazos, motivacion, apoyo técnico-emocional y toma de decisiones.

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

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

— Métodos de prospeccion de clientes.
— Creacion y mantenimiento de bases de datos.
4. Definicidn de planes de formacion, perfeccionamiento y reciclaje de equipos comerciales:

— Formacion y habilidades del equipo de ventas: desarrollo de competencias individua-
les y en grupo.

— Definicion de las necesidades formativas del equipo de ventas. Carrera profesional del
comercial.

— Obijetivos y métodos de formacion en equipos comerciales.

— Planes de formacion inicial de vendedores: objetivos, contenido, metodologia, duracion
y formadores.
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— Programas de perfeccionamiento y formacion continua de equipos de comerciales: ob-
jetivos, contenido y métodos.

— Formacidn teodrico-practica y formacion sobre el terreno.
— Evaluacion de planes de formacion.
5. Disefio de un sistema de motivacion y retribucién del equipo comercial:
— Prototipos culturales de empresa.
— Estilos de mando y liderazgo. Estilos de direccion. Teorias del liderazgo.
— Técnicas de dinamica y direccion de grupos.

— Motivacién del equipo de ventas: teorias de la motivacion. Diagndstico de factores mo-
tivacionales. Elementos de motivacién y animacién del equipo de ventas. Reconoci-
miento de los logros del vendedor.

— Incentivos econdmicos.

— Mejora de las condiciones y promocion interna.
— Formacion y promocion profesional.

— Retribucion y rendimiento del equipo de ventas.

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

— Instrumentos de remuneracién. Complementos de remuneracion.
6. Propuestas de acciones para la gestion de situaciones conflictivas en un equipo de comerciales:

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

— Técnicas de resolucion de situaciones conflictivas.

— Negociacion y consenso entre las partes: solucion de conflictos sin intervencidn de
terceros.

— Conciliacion, mediacion y arbitraje: solucién de conflictos con intervencion de un tercero.
— Métodos de decision en grupo.

— Pruebas sociométricas. Sociogramas.

— Proceso de comunicacion verbal y no verbal. Asertividad.

7. Disefio del sistema de evaluacion y control de los resultados de ventas y actuacion del
equipo comercial.

— Variables de control: cuantitativas y cualitativas.
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— Criterios y métodos de evaluacidn y control de la fuerza de ventas.

— Fijacién de estandares de evaluacién y control.

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

— Calculo de las desviaciones.

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

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

— Evaluacion de la calidad del trabajo y desempeno comercial: conceptos basicos, ven-
tajas e inconvenientes. Participantes. Efectos.

— Control ABC de clientes.
— Evaluacién del plan de ventas y satisfaccion del cliente.

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

— Requisitos minimos de un plan de control y seguimiento del equipo comercial.

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

Médulo Profesional: Técnicas de venta y negociacion
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Cddigo: 0929

DURACION: 100 horas.

CONTENIDOS:

1.

Obtencién de la informacion necesaria para la definicion de estrategias comerciales y la
elaboracion del plan de ventas:

— Fuentes de informacion internas y externas.
— Informacion sobre el mercado, el entorno y la competencia.
— Informacion sobre la empresa y las actividades comerciales.

— Informacion relevante sobre el producto, servicio o gama de productos: inventario de
fortalezas y debilidades del producto o servicio y diferenciacion con respecto a los de
la competencia.

— Informacion sobre la actividad comercial de la empresa:
¢ Tipos de productos. Volumen de ventas por productos, por zonas y por clientes.

e Visitas a clientes. Perfil de los clientes.
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e Posicionamiento de la empresa y el producto.
e Acciones publicitarias y promocionales propias y de la competencia.
— Informacion obtenida de los clientes. Procedimientos de obtencidn.
— Informacion obtenida de los comerciales y la red de ventas. Métodos de obtencion.
— Elaboracion de ficheros de clientes actuales y potenciales.
— Actualizacion y mantenimiento de bases de datos de clientes.
— Normativa general sobre comercio. Legislacion de proteccion de datos.

2. Identificacion de nuevas oportunidades de negocio que contribuyan a optimizar la gestion
comercial de la empresa:

— Analisis de la evolucion de las ventas: por zonas geograficas, por tipos de clientes, por
segmentos de mercado y por productos, marcas o lineas de productos. Célculo de las
cuotas de mercado. Calculo de tasas de crecimiento/descenso. Determinacion de la ten-
dencia 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 cri-
terios comerciales.

— Comparacién de la oferta y demanda de productos
o Calculo del grado de saturacion.
¢ Productos complementarios y productos sustitutivos.

— Anadlisis de la estructura del mercado: mercado actual y mercado potencial. Consumi-
dores y no consumidores del producto. Segmentos de mercado cubiertos por la com-
petencia.

— Anadlisis de las oportunidades de mercado. Analisis interno y externo. Analisis DAFO
(debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades). Analisis del ciclo de vida del pro-
ducto. Mapa de posicionamiento del producto:

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

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

— Estrategias comerciales de producto segun distintos criterios.
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Elaboracion del plan y el argumentario de ventas del producto o servicio:

El argumentario de ventas: objetivos, contenidos y estructura.
Tipos de argumentos: racionales y emocionales.
Descripcion del producto. Utilidades, especificaciones técnicas, precio y servicio.

Inventario de fortalezas y debilidades del producto o servicio: ventajas e inconvenien-
tes para distintos tipos de clientes y ventajas e inconvenientes con respecto a los de
la competencia.

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

Puntos fuertes y débiles del producto.

Soluciones a los problemas del cliente.

Diferenciacion del producto con respecto a los de la competencia.

Técnicas de venta aplicables en la elaboracion del argumentario

Técnicas de venta: modelo AIDA (atencion, interés, deseo, accion). Método SPIN (si-
tuacion, problema, implicacion, necesidad). Sistema de entrenamiento Zelev y Noel.

Técnicas y argumentos para refutar las posibles objeciones del cliente.
Elaboracién del argumentario mediante la aplicacion informatica adecuada.
Elaboracion del plan de ventas de acuerdo con el plan de marketing:

¢ Fijacion de objetivos de venta.

e Recursos necesarios.

Elaboracidn del programa de ventas vy las lineas propias de actuacion comercial:
e Objetivos de venta.

¢ Rutas de venta.

¢ Argumentario de ventas.

o Oferta al cliente.

Gestion de la informacion 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 estable-

cimiento para garantizar un indice de cobertura 6ptimo.

— Solicitud de productos y recursos necesarios para la prestacion del servicio, para ase-

gurar la disponibilidad de productos y la satisfaccion del cliente.
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— Control periddico de existencias de productos en funcion de los recursos disponibles y
segun el procedimiento establecido.

— Valoracion de las existencias de productos en el establecimiento, aplicando los criterios
de valoracion establecidos.

— Desajustes entre el inventario contable y el inventario real de productos.
— Calculo del coste de rotura de stocks, la rotura y la estacionalidad de las ventas.

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

— Utilizacién de la aplicacidn adecuada para la gestion de existencias comerciales.
5. Gestion del proceso de venta del producto y servicio:
— Métodos o formas de venta: tradicional, autoservicio, sin tienda y online, entre otros.
— La venta personal. La funcidn del vendedor en la venta personal.
— La comunicacion en las relaciones comerciales. Informacion y comunicacion.

— El proceso de comunicacion. Elementos. Dificultades en la comunicacion: elementos
que intervienen, fases del proceso de comunicacion y ruidos y filtros que dificultan la
comunicacion.

— Tipos de comunicacion: interna y externa, formal e informal, verbal y no verbal.
— La comunicacion verbal. Normas para hablar en publico.

— La comunicacion telefénica. Utilizacion de las nuevas tecnologias.

— La comunicacion escrita.

— La comunicacion no verbal.

— El proceso de venta: fases.

— Métodos de prospeccion y busqueda de clientes.

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

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

¢ Toma de contacto y presentacion. Determinacidon de las necesidades y deseos del
cliente.

e Presentacion del producto y argumentacion. Argumentario y técnicas de venta. La
demostracion. El material de apoyo.

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

o El cierre de la venta. Senales de compra y técnicas de cierre.

e Despedida y final de la entrevista.
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— Seguimiento de la venta.
— Cobro de la venta.
— Documentacién generada en la venta. Confeccién y archivo de documentos.
6. Disefio 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: la necesidad de negociar y
la negociacién y la venta.

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

— Diferentes estilos de negociar. Actitud dura-agresiva, actitud sumisa-servicial y actitud
de cooperacién y didlogo.

— Cualidades del buen negociador.

— Reglas para obtener el éxito en la negociacion.
— Fases de un proceso de negociacion.

— Preparacion de la negociacion:

¢ Informacidn de la otra parte. Elaboracion de un inventario de las fortalezas y de-
bilidades.

¢ Fijacion de los objetivos y limites de la negociacidn. Elaboracion del plan estratégico.
— Desarrollo de la negociacion:

e Presentacion de propuestas. Distancia entre las partes.

e Presentacion de alternativas. Negociacion utilizando diferentes técnicas.
— El pacto o acuerdo:

o Ambito y limites de la negociacidn.

¢ Firma de las condiciones del acuerdo.
— Seguimiento de la negociacion:

e Evaluacién y control de resultados.

¢ Resolucion de conflictos.

— Estrategia y tacticas de negociacion.
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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 formacion 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 contra-
to de compraventa.

— El contrato de compraventa a plazos.
— El contrato de suministro.
— El contrato estimatorio o de ventas en consignacion.
— Contratos de compraventas especiales:
e Las ventas de plaza a plaza.
e Ventas sobre muestras o catalogo.
¢ Ventas sobre aprobacidn.
¢ \entas a ensayo o prueba.
¢ \Ventas salvo confirmacion.
¢ \Ventas en tienda o almacén
¢ \lentas en feria o mercado.
¢ \lentas por correspondencia.
— Los contratos de transporte y de seguro.
— Los contratos de leasing y de renting.
— Los contratos de factoring y de forfaiting.

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

— Elaboracion de contratos utilizando el procesador de textos.
8. Planificacion de la gestion de las relaciones con los clientes:

— El seguimiento de la venta y la atencion al cliente:
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e Cumplimiento de los acuerdos. Servicio postventa adecuado.

¢ Atencidn, confianza y satisfaccion del cliente. Atencidén de quejas y reclamaciones.
* Autoevaluacién de los resultados obtenidos.

El servicio postventa:

e Asesoramiento y formacion. Garantias.

e Servicio de recambios y repuestos. Servicio de asistencia técnica y reparaciones.
Servicio de informacion y de atencion al cliente, consumidor y usuario.

Normativa vigente en materia de proteccion del consumidor y usuario.

Gestion de quejas y reclamaciones de clientes: documentacion de las reclamaciones y
quejas y técnicas de resolucion de reclamaciones con asertividad.

Marketing relacional y de relacion con los clientes.

Gestidn de las relaciones con los clientes.

Control de calidad del servicio de atencion e informacion al cliente, consumidor o usuario.
Estrategias y técnicas de fidelizacion de clientes.

Programas de fidelizacion:

¢ Informacion al cliente. Visitas de seguimiento al cliente.

¢ Resolucion de problemas con rapidez y eficacia.

e Regalos, descuentos y promociones. Felicitaciones y agradecimientos.

e Servicios adicionales.

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

Moédulo Profesional: Politicas de marketing
Equivalencia en créditos ECTS: 12
Codigo: 0930

DURACION: 190 horas.

CONTENIDOS:

Evaluacion de las oportunidades de mercado de una empresa:

— Concepto y contenido del marketing.

— Funciones del marketing en la economia.
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El marketing en la gestion de la empresa.

Tipos de marketing.

Marketing estratégico. Analisis de las oportunidades de mercado.
Estrategias de segmentacion del mercado.

Marketing operativo. Las variables de marketing-mix.

Definicion y desarrollo de las politicas de marketing-mix.

Marketing de servicios, industrial, internacional, agrario y otros.

Definicion de la politica de producto o servicio:

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

La dimension del producto.

El ciclo de vida del producto.

La politica del producto. Objetivos.

Analisis de la cartera de productos, servicios o marcas.

Estrategias en politica de productos.

Creacién y lanzamiento de nuevos productos.

Diversificacion de productos o servicios.

La diferenciacion del producto o servicio.

La marca. Finalidad y regulacién legal. Tipos de marcas. Estrategias.
Imagen y posicionamiento de productos, servicios y marcas.

Elaboracion de informes sobre productos, utilizando herramientas informaticas.

Definicion de politica de precios:

El precio del producto como instrumento de marketing.
Componentes del precio de un producto o servicio.

El proceso de fijacion de precios. Factores que influyen en el mismo.
Politica de precios. Objetivos.

Normativa legal en materia de precios.

Métodos de fijacion de precios. basados en los costes, en la competencia y en la de-
manda de mercado.

Estrategias en politica de precios.
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— Estrategias de precios psicoldgicos.

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

— Elaboracion de informes sobre precios, utilizando herramientas informaticas adecuadas.
4. Seleccion de la forma y canal de distribucion:

— La distribucion comercial como instrumento de marketing.

— Canales de distribucion. Concepto, estructura y tipos.

— Los intermediarios comerciales. Funciones y tipos de intermediarios.

— Politica de distribucién. Objetivos.

— Factores que condicionan la eleccion de la forma y el canal de distribucion

— Métodos de venta: venta tradicional, autoservicio y venta sin tienda, entre otras.

— Formas comerciales de distribucion: comercio independiente, asociado e integrado.

— Estrategias de distribucion. Relacidn del fabricante con la red y los puntos de venta.

— Formas y contratos de intermediacion comercial.

— Contrato de franquicia.

— Los costes de distribucion: estructura y calculo.

— Elaboracion de informes sobre distribucion utilizando aplicaciones informaticas.
5. Seleccion de las acciones de comunicacidn:

— El proceso de comunicacion comercial. Elementos basicos.

— El mix de comunicacion: tipos y formas.

— Politicas de comunicacién.

— La publicidad.

— La promocion de ventas.

— Relaciones publicas.

— Marketing directo.

— Marketing relacional.

— El merchandising.

— La venta personal.
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— Marketing online.

— Elaboracion de informes sobre politica de comunicacion, utilizando aplicaciones in-
formaticas.

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

— El briefing de un producto o servicio: objetivos y finalidad.
— Estructura del briefing.

— Elementos e informacion que lo componen.

— Elaboracidn de un briefing utilizando aplicaciones informaticas.
7. Elaboracion del plan de marketing:

— La planificacion de marketing: finalidad y objetivos.
— El plan de marketing: caracteristicas, utilidades y estructura.

— Analisis de la situacion: analisis interno y externo. Analisis DAFO.
— Establecimiento de los objetivos generales y de marketing.

— Eleccidn de las estrategias de marketing.

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

— Ejecucion y control del plan de marketing.

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

— Calculo de los ratios de control mas habituales, utilizando hojas de célculo

— Calculo de las desviaciones producidas y propuesta de medidas correctoras
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Mddulo Profesional: Marketing digital
Equivalencia en créditos ECTS: 11
Codigo: 0931

DURACION: 200 horas.

CONTENIDOS:

1.

Administracion de los accesos y conexiones a redes:
— Introduccion. Qué es Internet y su origen.

— Como funciona: servidores y clientes, el protocolo TCP/IP, la World Wide Web, los do-
minios de la red.

— Modos de conectarse a Internet:
e Red telefénica: RTB,RDSI, ADSL.
e Otros tipos: cable, radio, satélite, GPRS y wireless.
— Configuracidn del acceso. Proveedores de servicios. Conexiones de moviles.
— Las intranets y las extranets.
— Qué es un navegador y como funciona: navegadores mas utilizados.
— Busqueda de informacion en la red.

— Los buscadores: motores de busqueda e indices, buscadores tematicos, multibuscado-
res y metabuscadores.

— Conceptos basicos de blUsqueda con operadores, sintaxis especiales de busqueda,
la opcion de busqueda avanzada, inclusidn en servicios adicionales y herramientas
especificas.

Gestidn de diversos servicios y protocolos de Internet:

— Correo electrdnico: qué es y como funciona.

— El correo web: crear una cuenta, realizar las funciones basicas de leer, responder y enviar.
— Correo no deseado.

— Correo POP3: qué es y como utilizarlo.

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

— Otros gestores de correo POP3. Lista de correo.

— Transferencia de archivos: qué es y cdmo utilizarla.

— Servidores FTP. Aplicaciones FTP.
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— Redes P2P (peer to peer): aplicaciones.
— Descargas: musicales, de videos y software.
— Freeware y shareware.
— La pirateria es un delito.
— Conexiones telefdnicas de voz.
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 electrdnica reconocida.
— Programas de facturacion electrénica.

— Relacidn con otras empresas y organismos publicos: banca electrdnica, tramites con la
Seguridad Social y relaciones tributarias con Hacienda entre otros.

— Programas de visualizacion e impresion de archivos PDF.
— Programas destinados a la produccion y entrega de contenidos interactivos.
— Programas de creacion de CD y DVD.

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

— Programas de comprension de datos.

— Otros programas usados en la red: prensa, diccionarios, traductores en linea, contra-
tacion de viajes, libros electrénicos, blsqueda de empleo, television, radio y juegos on-
line, entre otros.

— Seguridad en Internet: spam, virus informaticos, spyware y phising.

— Los programas antivirus, cortafuegos y antiespias. Navegacion segura: las cookies
(huellas)

4. Determinacion de la estrategia que se ha de sequir en las interrelaciones con otros usua-
rios de la red:

— Los grupos de conversacion o chat: programas IRC y programas webchat.
— Servicio de mensajeria instantanea.

— Telefonia por Internet.

— Videoconferencia.

— Televigilancia.
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— Los foros: leer y escribir en un foro.
— Los grupos de discusion.
— Redes sociales.

— Weblogs, blogs o bitacoras. Distintas modalidades de weblogs: fotoblogs, moblogs,
podcast. Tecnologia RSS.

— Redes sociales para empresas.
o Perfil, grupo y pagina.
o Crear una pagina corporativa.
e Crear una pagina de producto.
e Crear un grupo.
— Afadir elementos a una pagina de una red social.
— Utilizar elementos fotograficos y audiovisuales en una pagina de una red social.
— Afadir aplicaciones profesionales a una pagina.
— Organizar eventos. Realizar encuestas.
— Blog externos y RSS.
— Como buscar un grupo interesante.
— Crear una red de contactos influyentes.
— Gestionar equipos de trabajo.
— Comprar y vender en redes sociales.
5. Construccidon de paginas web:
— Estructura de una pagina web.
— Lenguaje HTML.

— Creacion de paginas web con los editores web mas usuales. Disponer de una direccion
propia o recurrir a una gratuita.

— Eleccion del servidor para alojar paginas web.
— Publicacion de paginas web via FTP.
— Alta en buscadores.

— Programas de disefio grafico y otras utilidades para la web.
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— Mantenimiento de la informacion publicada.
— Catdlogo online: verificacion, procesado, efectividad, eficiencia y ambiente de compra.
— Flujos de caja vy financiacion de la tienda online.
— Zonas calientes y zonas de usuario.
— El carrito de la compra online.
6. Disefio del plan de marketing digital:
— Desarrollo del plan de marketing digital.
— El comportamiento del cliente online.
— Promocion online y offline de la web.
— Posicionamiento en buscadores. Seleccidn de las palabras clave.

— Herramientas de posicionamiento en buscadores: e-mail marketing, SEM, SEO y cam-
pafias en paginas afines. Cémo alcanzar un buen posicionamiento natural SEO. Como
alcanzar un buen posicionamiento de pago SEM.

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

— Analisis de estadisticas y medicion de resultados.

— Marketing de afiliacion.

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

— Marketing viral.

— Marketing one-to-one.

— Aplicaciones del mobile marketing y TDT, entre otros.

— Internet TV, videoblogs y web TV, entre otros.

— Sistemas de publicidad poco aconsejables: el spam, publicidad no deseada. La ley con-
tra el spam.

7. Definicion de la politica de comercio electrénico de una empresa:
— Idea y disefio de una tienda virtual.
— Modelos de negocio digital: portales horizontales, B2B y B2C, entre otros.
— Seleccion y registro de dominio.

— Escaparate web. Catdlogo electronico. Aspectos juridicos del comercio electronico.
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— Control logistico de las mercancias vendidas online.
— La reclamacion como instrumento de fidelizacion del cliente.

— La importancia financiera de la reclamacion. La gestion de la satisfaccion como garan-
tia de la recuperacion de clientes.

— Medios de pago electrdnicos.

— Periodos de reflexion y cancelaciones.

— Criptografia: clave simétrica, clave asimétrica y cifrado de clave Unica.

— Firma.

— Certificados digitales. Entidades certificadoras raiz. El spyware (programas espias).
— Encriptacién.

— Protocolos de seguridad: SSL (Secure Socket Layer), SET (Secure Electronic Transac-
tion) y 3D Secure.

— Negocios electronicos: e-shop, e-mail, e-procurement, e-marketplace y e-auction, en-
tre otros.

— Parques empresariales virtuales.
Modulo Profesional: Gestion econémica y financiera de la empresa.

Equivalencia en créditos ECTS: 12
Codigo: 0623

DURACION: 190 horas.

CONTENIDOS:

1.

Recopilacion de la informacion sobre iniciativas emprendedoras y oportunidades de crea-
cion de empresas:

— Plan de empresa: la idea de negocio.
— Factores claves de los emprendedores: iniciativa, creatividad y formacion.

— La actuacion de los emprendedores como empleados de una Pyme. La actuacion de los
emprendedores como empresarios.

— El empresario. Requisitos para el ejercicio de la actividad empresarial.
— Funciones bdésicas de la empresa.
— La empresa como sistema.

— Analisis del entorno general y especifico de una pyme.
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— Relaciones de la pyme con su entorno.
— Relaciones de la pyme con el conjunto de la sociedad.
2. Establecimiento de la forma juridica de la empresa:
— La empresa individual. Responsabilidad juridica y obligaciones formales.
— Sociedades civiles y comunidades de bienes.
— La sociedad mercantil. Tipos de sociedades.
— Sociedad anénima y sociedad limitada, entre otras.
— Sociedades laborales: anénima y limitada.
— Cooperativas de trabajo asociado y cooperativas de transporte.
— Organismos e instituciones con competencias en el ambito del transporte.

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

— Subvenciones oficiales y ayudas para la constitucion y puesta en marcha de una em-
presa y puesta en marcha de la empresa: requisitos, obligaciones formales y tramites
que se deben realizar (licencias y autorizaciones).

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

— Obligaciones fiscales y laborales de la empresa.
— La suspension de pagos. Contenido y efectos juridicos.
— La situacion de quiebra. Presupuestos de quiebra y consecuencias juridicas.

— El concurso de acreedores en situaciones de insolvencia. Presupuesto y requisitos pa-
ra su solicitud. Fases del proceso.

3. Organizacion de los tramites para la obtencion de recursos financieros:
— Inversion y financiacion: estructura econémica y estructura financiera de la empresa.
— Necesidades de inversion en la empresa.
— Fuentes de financiacion propia y ajena. Financiacion interna y externa.

— Relacion entre inversiones y los recursos financieros. Equilibrio financiero. Capital cir-
culante o fondo de maniobra.

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

— Financiacion a largo plazo. Productos financieros: préstamos y empréstitos, leasing y
renting, entre otras formas de financiacion.
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— Financiacion a corto plazo. Créditos comerciales y aplazamientos de pago, créditos ban-
carios, negociacion de efectos comerciales y factoring.

— Negociacion con las entidades financieras: la obtencion de recursos financieros. Fian-
zas y garantias exigidas. Costes y riesgos financieros.

— Evaluacion de distintas alternativas financieras, teniendo en cuenta los costes y los re-
quisitos y garantias exigidos.

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

4. Determinacion de las formalidades para la compra o alquiler de vehiculos y otros activos:
— Determinacion de las necesidades de equipamiento e inversion.
— Gestion de compras y alquiler de vehiculos y suministros.

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

— Busqueda de proveedores y suministradores. Solicitud de ofertas y presupuestos.

— Presupuestos y condiciones de compra y de alquiler: cantidad, calidad, precio, des-
cuentos, plazos de entrega, impuestos, condiciones de pago y financiacidn.

— Analisis comparativo y evaluacion de alternativas.
— Decision de compra o alquiler y seleccion de proveedores suministradores.

— Elaboracidon de documentos relativos a las compras y alquiler de vehiculos y otros equi-
pamientos, utilizando las herramientas informaticas adecuadas: elaboracion de con-
tratos y formulacion de pedidos.

— Seguimiento y control de las operaciones. Control presupuestario de las compras. Re-
clamaciones.

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

— Utilizacién de una aplicacién informatica de gestion de compras.
5. Elaboracién de facturas, recibos y documentos de cobros y pagos:
— Elaboracién de presupuestos.

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

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

— Fiscalidad de las operaciones de la empresa: Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA) y
otros tributos.
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— La facturacion electrénica. Normativa legal, requerimientos para la emision y recepcion
de facturas, ventajas y beneficios de la factura electrdnica, conservacion de facturas.

— Operaciones intracomunitarias: caracteristicas y facturacion de los productos y/o
servicios.

— Operaciones extracomunitarias: facturacion en divisas.

— Medios y documentos de pago y cobro: cheque, transferencia bancaria, recibo norma-
lizado, letra de cambio, tarjeta de crédito y pagaré, entre otros.

— Seguimiento y control de cobros y pagos: gestion de impagados, reclamaciones y re-
negociacion de las condiciones de pago.

— Creacion y mantenimiento de bases de datos de clientes: fichero maestro de clientes,
altas y bajas de clientes, introduccién y actualizacién de datos.

— Manejo de una aplicacion informatica de facturacion.
6. Gestion del proceso contable vy fiscal de la empresa:

— Obligaciones contables de la empresa. Normativa mercantil y fiscal. Objetivos de la
contabilidad.

— El patrimonio de la empresa: activo, pasivo y patrimonio neto.
— Las cuentas. Terminologia, estructura y tipos.
— Los libros contables y de registro.

— El Plan General Contable para las pymes: caracteristicas, estructura, principios conta-
bles, criterios de valoracion, normas de registro y valoracion.

— El ciclo contable. Anotaciones contables, amortizaciones y ajustes, calculo del resulta-
do y cierre del ejercicio.

— Valoracion del inmovilizado: amortizaciones y deterioro de valor.

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

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

— E

impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF):
e Sujeto pasivo.

e Rendimientos sujetos y gastos deducibles.

¢ Base imponible.

e Tipos de gravamen.
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e Cuota impositiva.

e Gestion y liquidacion del impuesto.
— El Impuesto sobre el Valor Afiadido:

e QOperaciones gravadas.

e Sujeto pasivo.

¢ Base imponible.

¢ Tipos de gravamen.

e Gestion y liquidacion del impuesto (declaraciones, liquidaciones trimestrales y re-
sumen anual).

— El impuesto de Circulacidn 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 conta-
ble y para la elaboracion de las cuentas anuales.

7. Determinacion de la rentabilidad de las inversiones:

— Interpretacion y analisis de la informacion contable y econdmico-financiera de la em-
presa aplicable a la gestion empresarial.

— El punto muerto o umbral de rentabilidad.

— Evaluacién de inversiones y célculo de la rentabilidad: valor actual neto (VAN), tasa in-
terna de rendimiento (TIR), tasa de retorno o plazo de recuperacion de la inversion.

— Periodo medio de maduracion.

— Equilibrios patrimoniales.

— Anadlisis e interpretacion de los resultados.

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

— Principales ratios financieros: de liquidez, de tesoreria, de solvencia, de autonomia fi-
nanciera y de endeudamiento o apalancamiento financiero, entre otros.

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

— Utilizacién de la hoja de calculo y otras aplicaciones informaticas para el calculo de ra-
tios y el analisis econémico-financiero de la empresa.
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Méddulo Profesional: Logistica de almacenamiento
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Cédigo: 0625

DURACION: 130 horas.
CONTENIDOS:
1. Relacion de la normativa especifica del almacenaje:
— Marco legal del contrato de depdsito y actividad de almacenaje y distribucion.

— Interpretacion de la normativa nacional y europea aplicable al almacén y almacenaje
de mercancias.

— Normativa especifica para mercancias especiales: peligrosas y perecederas, entre otras.
— Regimenes de almacenamiento en comercio internacional.

— Implantacion de sistemas de calidad en el almacén reconocidos a nivel nacional y eu-
ropeo.

2. Organizacion del proceso de almacén:
— Organizacion de los almacenes en empresas de fabricacion, distribucion y servicios.

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

— La red de almacenes propios y ajenos.
— Disefio fisico del almacén: flujo de materiales y equipos de manipulacion.

— Caracteristicas y utilidades de los equipos de mantenimiento: almacenamiento, carre-
tillas, estanterias, tarimas y rolls, entre otros.

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

— Sistemas de seguimiento de las mercancias: terminales de radio-frecuencia, codifica-
cion y lectores de barras, entre otros. Terminales portatiles y sistemas de reconoci-
miento de voz.

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

— Gestion del embalaje.

— Funciones del embalaje: proteccion, conservacion y manejabilidad. Tipologia: bala, ata-
dos, cajas y contenedores. Factores que determinan la seleccion del embalaje: medio de
transporte, mercancia, destino del producto, coste y normas técnicas. Sefalizacion y ro-
tulado: funciones y normativa. Materiales del embalaje: tipologia y seleccion del material.
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— Normativa de seguridad e higiene en almacenes. Instalaciones generales y especificas.
3. Confeccion y control del presupuesto del almacén:
— Costes de almacenamiento: variables que intervienen en su calculo.

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

— Optimizacion de costes.

— Coste de adquisicion.

— Coste por unidad almacenada.

— La hoja de célculo como herramienta de procesamiento de los datos.
4, Gestidn de los stocks del almacén:

— La gestion de stocks. Clases de stock seguln su finalidad. Asignacion de stock entre al-
macenes de una red logistica.

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

— Punto de pedido 6ptimo. Clasificacion ABC de productos. Coste de rotura de stock.

— Factores que afectan al punto de reposicion.

— Control econédmico. Control de incidencias.

— Sistemas de informacién y comunicacidn en las relaciones con clientes y proveedores.
— El ciclo del pedido de cliente.

— Criterios de valoracion de las existencias en almacén.

— Software general que integre todos los aspectos del almacén, 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, ges-
tion de almacenes, gestion de aprovisionamientos, gestion de existencias y elaboracion
de etiquetas, entre otros.

— Programas de gestion de compras, almacén y ventas: gestion de articulos, gestion de
almacén, gestion de fabricacion y gestidon de ventas, entre otros.

5. Gestion de las operaciones sujetas a la logistica inversa:
— Devoluciones.
— Costes afectos a las devoluciones. Sistemas de informacion. Evaluacion de las causas.

— Reutilizacion de unidades y equipos de carga.
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— Pools de paletas.
— Contenedores y embalajes reutilizables.
6. Supervision de los procesos realizados en el almacén:

— Sistemas de calidad en el almacén. Técnicas para el control y evaluacion del trabajo
del almacén.

— Aplicacion de sistemas de seguridad para personas y mercancias.

— Métodos de evaluacion del desempefio del trabajo. Deteccion de necesidades de re-
cursos humanos y técnicos del almacén: definicion de necesidades formativas.

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

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

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

Mddulo Profesional: Logistica de aprovisionamiento
Equivalencia en créditos ECTS: 6
Codigo: 0626

DURACION: 100 horas.
CONTENIDO:
1. Determinacion de necesidades de materiales:

— Politicas de aprovisionamiento: prevision de demanda y plan de ventas y plan de pro-
duccion y de materiales.

— Organizacion de la produccion y distribucion:

¢ Caracteristicas de los procesos de produccién y distribucion: programacion de la pro-
duccidn.

¢ Planificacion de necesidades de materiales. MRP (material requirement planning).

¢ Planificacion de necesidades de distribucion. DRP (distribution requirement plan-
ning).

* Enfoques en la gestidn del aprovisionamiento (JIT y Kanban, entre otros). Caracte-
risticas. Posibilidades de implantacion. Ventajas. Inconvenientes.

— Produccion por lotes.
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— Estructura del producto.
— Programacion y control de proyectos.
— Métodos de control de proyectos: PERT, CPM y GANTT.
2. Elaboracién de programas de aprovisionamiento:
— Variables que influyen en las necesidades de aprovisionamiento:
¢ Prevision de demanda. Volumen de pedido. Precio.
e Plazo de aprovisionamiento. Plazo de pago.
— Aprovisionamiento continuo y periddico.
— Prevision de necesidades.
— Aplicaciones informaticas en la planificacion del aprovisionamiento.
3. Aplicacion de métodos de gestion de stocks:
— Objetivos de la funcidn de aprovisionamiento.

— Gestion de stocks. Clases y costes: El coste de gestion. El coste de inventario. El cos-
te de pedido.

— Medidas de efectividad de gestion. Costes de rotura de inventario.
— ABC de inventarios. Métodos de gestidon de inventarios.

— Demanda dependiente e independiente.

— Sistemas push (empuje) o pull (arrastre).

— Cantidad econdmica de pedido.

— Stock de seguridad.

— Punto de pedido.

— Revision continua. Revision periddica.

— Otros métodos.

— Gestion de abastecimientos para articulos dependientes.

— Hoja de calculo: creacion, formulas, graficos, listas y filtros, combinacion de hojas y
macros, entre otros.

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

— La homologacion de proveedores. Proceso.
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— Proveedores potenciales y proveedores activos.
— Criterios de evaluacion de proveedores:

o Criterios de seleccion: economico-financieros, de recursos humanos y de infraes-
tructura. Obtencidn de los pesos de criterios de seleccion. Método AHP (analytic hie-
rarchy process).

— Busqueda de proveedores potenciales. Métodos para la seleccidén de proveedores..
— Anélisis de inconsistencias. Indice de inconsistencia.

— Analisis de ofertas de compras.

— Analisis del coste total de adquisicion.

— Evaluacion de proveedores. Componentes: organizacion de empresa, instalaciones lo-
gisticas, instalaciones industriales, procesos de fabricacién, aprovisionamientos, recur-
sos humanos, calidad, capacidad financiera, gestion de precios, gestion comercial y
comportamiento social y medioambiental.

— Gestion del riesgo. Prevision de contingencias.
— El mercado internacional de suministros.
— Otros tipos de compra: compra electrénica y subastas.
— Externalizacién y subcontratacion:
e Analisis econdmico. Analisis estratégico.
e Fases del proceso.
5. Determinacién de las condiciones de negociacién del aprovisionamiento:

— La negociacion de las compras: proceso. Identificar y anticipar necesidades. Determi-
nar si es necesario negociar. Puntos que hay que negociar. Planificar la negociacion.
Conducir la negociacion. Ejecutar el acuerdo.

— Preparacion de la negociacion.

— Puntos criticos de la negociacion.

— Técnicas de negociacion.

— Relacion proveedor-cliente: cddigo ético. Decalogo del comprador.

— El contrato de compraventa o suministro: tipos de contratos de compraventa. Elemen-
tos personales y reales que configuran un contrato. Normativa mercantil que regula los
contratos. Clausulas del contrato de suministro; consecuencias. Redaccion del contra-
to. Aplicaciones informaticas de tratamiento de textos.
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6. Elaboracion de la documentacidn relativa al control, registro e intercambio de informacién

con proveedores:
— Diagrama de flujo de documentacion: seguimiento online y offline.

— Verificacion del cumplimiento de las cldusulas del contrato de aprovisionamiento: ana-
lisis de incumplimientos. Propuesta de soluciones.

— Ordenes de pedido o entrega.

— Recepcion, identificacion y verificacion de pedidos. Proceso y documentacion.
— Seguimiento del pedido. Control de salidas.

— Aplicaciones informaticas de gestidn y seguimiento de proveedores.

— Bases de datos: disefio, tablas, consultas e informes.

— Registro y valoracion de proveedores: archivo y actualizacion.

Modulo Profesional: Investigacion comercial
Equivalencia en créditos ECTS: 8
Codigo: 1010

DURACION: 160 horas.

CONTENIDOS:

1.

Analisis de las variables del mercado en el entorno de la empresa:
— El sistema comercial. Variables controlables y no controlables.
— Variables no controlables: el mercado y el entorno.

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

— Analisis de los elementos del macroentorno: econdémico, demografico, sociocultural,
tecnoldgico, medioambiental y politico-legal.

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

— Instituciones nacionales e internacionales que regulan o influyen en la actividad co-
mercial de la empresa.

— Estudio del comportamiento del consumidor. Tipos de consumidores.
— Las necesidades del consumidor. Tipos y jerarquia de las necesidades.
— Analisis del proceso de compra del consumidor final. Fases y variables.

— Determinantes internos que influyen en el proceso de compra: motivaciones, actitu-
des, percepciones, caracteristicas personales, experiencia y aprendizaje.
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— Determinantes externos del proceso de compra. El entorno: cultura y subcultura, clase
social, grupos sociales, familia, influencias personales y determinantes situacionales.

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

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

— Aplicacidn de la segmentacion de mercados en el disefio de las estrategias de marketing.
2. Configuracién de un sistema de informacion de marketing (SIM):

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

— Tipos de informacién. Segln su naturaleza, su origen y su disponibilidad.

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

— Estructura del SIM. Subsistemas que lo integran: de datos internos, de inteligencia de
marketing, de investigacién comercial y subsistema de apoyo a las decisiones de mar-
keting. El tamafio de la empresa y el SIM.

— La investigacion comercial. Concepto y finalidad.
— Aplicaciones de la investigacion comercial. El SIM y la investigacion comercial.
— La investigacion comercial en Espafia.
— Aspectos éticos de la investigacion comercial. El codigo CCI/ESOMAR.
3. Elaboracién del plan de investigacion comercial:
— El proceso metodoldgico de la investigacion comercial. Fases del proceso.
— Identificacion y definicion del problema que hay que investigar.
— Definicion del propdsito o finalidad de la investigacion.

— Determinacion de los objetivos de la investigacion: cuestiones que hay que investigar
o hipdtesis que hay que contrastar. Formulacion y tipos de hipdtesis. Fuentes para ge-
nerar hipotesis.

— Disefio de la investigacion y elaboracion del plan de investigacidn comercial.

— Tipos de disefos de investigacion: estudios exploratorios, descriptivos y experimenta-
les. Investigacidon exploratoria o preliminar.

— Estudios descriptivos transversales y longitudinales.
— Investigacion experimental o causal.
— Presupuesto de un estudio comercial.

— Fuentes de informacion: internas y externas, primarias y secundarias.
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4. Organizacién de la informacion secundaria disponible:
— Métodos y técnicas de obtencion de informacidn secundaria.
— Motores de busqueda y criterios de seleccion de fuentes de informacion secundaria.

— Obtencidn de datos de las fuentes de informacidn online y offline y de las bases de da-
tos internas y externas.

— Organizacion de los datos obtenidos.

— Analisis cuantitativo y cualitativo d la informacion.

— Presentacion de los datos. Incorporacion de la informacion a las bases de datos.
5. Obtencion de informacién primaria:

— Técnicas de recogida de informacion de las fuentes primarias.

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

e La entrevista en profundidad.

La dinamica de grupos.

Las técnicas proyectivas.

Las técnicas de creatividad.

Las técnicas de observacion. La pseudocompra.

— Técnicas de investigacion cuantitativa: encuestas, paneles, observacién y experi-
mentacion:

e La encuesta ad hoc: personal, telefonica, postal y online.

¢ Analisis comparativo de los distintos tipos de encuestas.

¢ La encuesta periddica dmnibus.

e Los paneles: de consumidores, de detallistas y de audiencias.
e Las técnicas de experimentacion.

— Tecnologias de la informacion y la comunicacion aplicadas a la investigacion comercial:
CAPI, MCAPI, CATI Y CAWI.

— El cuestionario, metodologia para su disefio:
e Elementos y estructura del cuestionario. Tipos de preguntas. Codificacion.

e Tipos de cuestionarios. Prueba o test del cuestionario.
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6. Determinacidn de las caracteristicas y tamafio de la muestra de la poblacidn:

— Conceptos basicos de muestreo: poblacion, universo, marco muestral, unidades mues-
trales 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 y por ruta aleatoria.

— Muestreos no probabilisticos: de conveniencia, por juicios, por cuotas y bola de nieve.

— Analisis comparativo de los procesos de muestreo, aplicando técnicas de muestreo pro-
babilistico y no probabilistico.

— Factores que influyen en el tamafio de la muestra. Nivel de confianza y error de mues-
treo, entre otros.

— Calculo del tamafio de la muestra.
— Inferencia estadistica.
— Errores muestrales y no muestrales.
— Célculo del error de muestreo.
— Estimacion puntual y por intervalos. Intervalos de confianza.
7. Tratamiento y analisis estadistico de los datos:
— Caodificacion y tabulacion de los datos.
— Representacion grafica de los datos.
— Tipos de datos: cuantitativos y cualitativos. Técnicas de analisis.
— Estadistica descriptiva: medidas de tendencia central, de dispersidon y de forma.
— Presentacion de datos y anexos estadisticos: tablas, cuadros y graficos.

— Aplicaciones informaticas para el tratamiento y analisis de la informacion: hojas de cal-
culo y bases de datos.

— Técnicas de regresion lineal y correlacion simple. Ajuste de curvas.
— Técnicas de regresion y correlacion mdltiple.

— Andlisis de la varianza.

— Numeros indices.

— Series temporales. Estimacion de tendencias. Deflacion de series temporales.
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— Técnicas de analisis probabilistico.
— Contraste de hipétesis.
— Extrapolacion de los resultados de la muestra a la poblacion objeto de estudio.

— Elaboracion de informes comerciales con los resultados del analisis estadistico de da-
tos y las conclusiones de la investigacion. Estructura y elementos de un informe co-
mercial. Principios y normas aplicables en la elaboracion de informes comerciales.

— Aplicaciones informaticas para la elaboracion de informes y para la presentacion de da-
tos y de informacidn obtenida en un estudio comercial.

8. Gestidn de bases de datos relacionales:
— Estructura y funciones de las bases de datos.
— Disefio de una base de datos.
— Busquedas avanzadas de datos.
— Consultas de informacion dirigidas.
— Mantenimiento y actualizacién de la base de datos.
— Creacion y desarrollo de formularios e informes.

— Creacion de macros.

Médulo Profesional: Inglés
Equivalencia en créditos ECTS: 7
Codigo: 0179
DURACION: 130 horas.
CONTENIDOS:
1. Andlisis de mensajes orales:
— Compresion de mensajes profesionales y cotidianos:

¢ Mensajes directos, telefénicos, radiofdnicos, grabados.

e Terminologia especifica de la actividad profesional.

e Ideas principales y secundarias.

e Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, locuciones,
expresion de la condicidn y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo,
estilo indirecto y verbos modales.

¢ Otros recursos linglisticos: acuerdos y desacuerdos, hipdtesis y especulaciones, opi-
niones y consejos, persuasion y advertencia.

o Diferentes acentos de lengua oral.
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2. Interpretacion de mensajes escritos:
— Comprension de mensajes, textos, articulos basicos profesionales y cotidianos:
e Soportes telematicos: fax, e-mail, burofax.
¢ Terminologia especifica de la actividad profesional. “False friends”.
¢ Ideas principales y secundarias.

¢ Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, I wish + pa-
sado simple o perfecto, I wish + would, if only; uso de la voz pasiva, oraciones de
relativo, estilo indirecto y verbos modales.

— Relaciones ldgicas: oposicion, concesion, comparacion, condicion, causa, finalidad y
resultado.

— Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.
3. Produccion de mensajes orales:
— Mensajes orales:
o Registros utilizados en la emisién de mensajes orales.
» Terminologia especifica de la actividad profesional. “False friends”

e Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, locuciones,
expresion de la condicidon y de la duda, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo,
estilo indirecto y verbos modales.

¢ Otros recursos linglisticos: acuerdos y desacuerdos, hipdtesis y especulaciones, opi-
niones y consejos, persuasion y advertencia.

e Fonética. Sonidos y fonemas vocalicos y sus combinaciones y sonidos y fonemas
consonanticos y sus agrupaciones.

e Marcadores linglisticos de relaciones sociales, normas de cortesia y diferencias de
registro.

— Mantenimiento y seguimiento del discurso oral:
e Toma, mantenimiento y cesion del turno de palabra.
e Apoyo, demostracion de entendimiento, peticion de aclaracion, etc.
e Entonacion como recurso de cohesion del texto oral: uso de los patrones de entonacion.
4, Emisidn de textos escritos:
— Expresion y cumplimentacion de mensajes y textos profesionales y cotidianos:

e Curriculum vitae y soportes telematicos: fax, email y burofax entre otros.
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¢ Terminologia especifica de la actividad profesional.
¢ Idea principal e ideas secundarias.

e Recursos gramaticales: tiempos verbales, preposiciones, phrasal verbs, verbos mo-
dales, locuciones, uso de la voz pasiva, oraciones de relativo y estilo indirecto.

— Relaciones logicas: oposicion, concesion, comparacion, condicidn, causa, finalidad y
resultado.

— Relaciones temporales: anterioridad, posterioridad y simultaneidad.
— Coherencia textual:
e Adecuacion del texto al contexto comunicativo.
¢ Tipo y formato de texto.
e Variedad de lengua. Registro.
e Seleccion léxica, de estructuras sintacticas y de contenido relevante.

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

e Uso de los signos de puntuacion.

5. Identificacion e interpretacion de los elementos culturales mas significativos de los paises
de lengua extranjera (inglesa):

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

— Uso de los recursos formales y funcionales en situaciones que requieren un comporta-
miento socio-profesional con el fin de proyectar una buena imagen de la empresa.

— Reconocimiento de la lengua extranjera para profundizar en conocimientos que resul-
ten de interés a lo largo de la vida personal y profesional.

— Uso de registros adecuados segun el contexto de la comunicacion, el interlocutor y la

intencion de los interlocutores.

Moédulo Profesional: Formacion y orientacion laboral
Equivalencia en créditos ECTS: 5
Cédigo: 0933

DURACION: 90 horas.
CONTENIDOS:
1. Busqueda activa de empleo:

— Valoracion de la importancia de la formacion permanente para la trayectoria laboral y
profesional del Técnico superior en Gestion de Ventas y Espacios Comerciales. Adap-
tacion a la evolucion de las exigencias del mercado de trabajo
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— Anadlisis de los intereses, aptitudes y motivaciones personales para la carrera profesional.

— Identificacion de itinerarios formativos relacionados con el Técnico superior en Gestion
de Ventas y Espacios Comerciales.

— Definicion y analisis del sector profesional del técnico superior en Gestion de Ventas y
Espacios Comerciales.

— Proceso de busqueda de empleo en pequefias, medianas y grandes en empresas del
sector de ventas y espacios comerciales.

— Oportunidades de aprendizaje y empleo en Europa.

— Técnicas e instrumentos de busqueda de empleo. Preparacion para la entrevista de
trabajo.

— Nuevos yacimientos de empleo.
— El proceso de toma de decisiones: definicion y fases.
2. Gestion del conflicto y equipos de trabajo:

— La comunicacion eficaz como instrumento fundamental en la relacion con los miembros
del equipo. Barreras en la comunicacién. Comunicacion asertiva. Comunicacion no ver-
bal. Escucha activa e interactiva.

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

— La inteligencia emocional.

— Equipos en el sector de ventas y espacios comerciales segun las funciones que de-
sempefian.

— La participaciéon en el equipo de trabajo. Diversidad de roles. Tipologia de los miem-
bros de un equipo. Técnicas para dinamizar la participacion en el equipo. Herramien-
tas para trabajar en equipo.

— Conflicto: caracteristicas, fuentes y etapas.

— Métodos para la resolucion o supresion del conflicto: conciliacion, mediacién, negocia-
cion y arbitraje.

— Negociacidn: concepto, elementos, proceso y cualidades del negociador.
3. Contrato de trabajo y relaciones laborales:

— El derecho del trabajo. Concepto, fuentes, jerarquia normativa.

— Anadlisis de la relacion laboral individual.

— Modalidades de contrato de trabajo y medidas de fomento de la contratacion. Medidas
establecidas para la conciliacion de la vida laboral y familiar. Normativa autonémica. El
fraude de ley en la contratacion laboral.
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Derechos y deberes derivados de la relacion laboral.

El tiempo de trabajo y su retribucion: Jornada laboral. Analisis de la jornada determi-
nada en convenios colectivos del sector profesional en el que se ubica el titulo. El pe-
riodo de prueba y el tiempo de trabajo.

El salario: elementos que lo integran. Nominas: analisis de ndminas de acuerdo con las
percepciones salariales determinadas en convenios colectivos que les sean de aplicacion.

Modificacion, suspension y extincion del contrato de trabajo. Consecuencias economi-
cas derivadas: el finiquito y la indemnizacién.

Representacion de los trabajadores. Participacion de los trabajadores en la empresa:
unitaria y sindical.

Negociacion colectiva como medio para la conciliacion de los intereses de trabajadores
y empresarios.

Analisis de un convenio colectivo aplicable al ambito profesional del Técnico superior
en Gestidon de Ventas y Espacios Comerciales.

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

Seguridad Social, empleo y desempleo:

Estructura del sistema de la Seguridad Social. Accidn protectora y regimenes. El Ser-
vicio Extremefio de Salud.

Determinacion de las principales obligaciones de empresarios y trabajadores en mate-
rias de Seguridad Social, afiliacion, altas, bajas y cotizacion.

La cotizacion a la Seguridad Social: bases de cotizacion y cuotas, empresarial y del tra-
bajador, resultantes segun el tipo de contrato.

Accion protectora de la Seguridad Social: Introduccion sobre contingencias, prestacio-
nes econdmicas y servicios.

Situaciones protegibles por desempleo: situacion legal de desempleo, prestacion y sub-
sidio por desempleo.

Conceptos basicos sobre seguridad y salud en el trabajo y evaluacion de riesgos profe-
sionales:

— Valoracion de la relacion entre trabajo y salud. Importancia de la cultura preventiva en to-

das las fases de la actividad. Sensibilizacion de la necesidad de habitos y actuaciones se-
guras a través de las estadisticas de siniestralidad laboral nacional y extremefia.

— Marco normativo basico de la prevencion: derechos y deberes en materia de preven-

cion de riesgos laborales.

— Responsabilidades y sanciones.
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— Condiciones de trabajo y salud. Riesgos y dafios sobre la salud: accidente laboral y en-
fermedad profesional.

— Analisis de factores de riesgo y sus efectos.

— La evaluacién de riesgos en la empresa como elemento basico de la actividad preven-
tiva. Riesgos especificos en el sector profesional en el que se ubica el titulo: técnicas
de evaluacion de riesgos y aplicacion en el entorno de trabajo.

— Analisis de riesgos ligados a condiciones de: seguridad, ambientales y ergondmicas.

— Analisis de riesgos ligados a la organizacion del trabajo: carga de trabajo y factores
psico-sociales.

— Determinacion de los posibles dafios a la salud del trabajador que pueden derivarse de
las situaciones de riesgo detectadas.

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

— Determinacion de las medidas de prevencion y proteccion individual y colectiva para
los diferentes tipos de riesgos. Sefializacion de seguridad.

— Derechos y deberes en materia de prevencion de riesgos laborales.

— Gestion de la prevencion en la empresa, documentacion. Planificacion de la prevencion
en la empresa.

— Organismos publicos relacionados con la prevencion de riesgos laborales.
— Planes de emergencia y de evacuacion en entornos de trabajo.

— Elaboracién de un plan de emergencia en una Pyme relacionada con el sector en el que
se ubica el titulo.

7. Aplicacion de medidas de prevencion y proteccion en la empresa:
— Aplicacion de medidas de prevencion
— Medidas de proteccion colectiva: la sefializacion de seguridad
— Medidas de proteccion individual. Los equipos de proteccion individual

— Especial proteccion a colectivos especificos: maternidad, lactancia, trabajadores de una
empresa de trabajo temporal y trabajadores temporales.

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

— Organizacion y planificacion de la prevencion en la empresa: El control de la salud de los
trabajadores. Representacion de los trabajadores en materia preventiva. La gestion de la
prevencion en la empresa: definicion conceptual. Organismos publicos relacionados con la
prevencion de riesgos laborales. Vigilancia de la salud de los trabajadores.
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— El plan de autoproteccidn: Plan de emergencias y de evacuacion en entornos de tra-
bajo. Elaboracion de un plan de emergencias en una Pyme.

— Protocolo de actuacion ante una situacion de emergencia. Clasificacion de emergencias
y diferentes situaciones que las pueden provocar. Equipos de emergencia.

9. Primeros auxilios:

— Primeros auxilios: aplicacion de técnicas de primeros auxilios. Composicion y uso del
botiquin. Clasificacion de heridos segun su gravedad.

— Aplicacidn de las técnicas de primeros auxilios segun el tipo de lesion del accidentado.
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ANEXO 11

Organizacion modular y distribucion horaria por curso escolar.

Maddulo Profesional Primer curso Segundo curso
Horas Horas Horas Horas
totales| semanales | totales | semanales

0926. Escaparatismo y diseno de espacios 95 5

comerciales.

0927. Gestion de productos y 100 5

promociones en el punto de venta.

0928. Organizacion de equipos de ventas. 75 4

0929. Técnicas de venta y negociacion. 100 5

0930. Politicas de marketing. 190 6

0931. Marketing digital. 200 6

0623. Gestion econdmica y financiera de la 190 6

empresa.

0625. Logistica de almacenamiento. 130 6

0626. Logistica de aprovisionamiento. 100 5

1010. Investigacion comercial. 160 5

0933. Formacion y orientacion laboral. 90 3

0179. Inglés. 130 4

0932. Proyecto de Gestion de ventas y 40

espacios comerciales

0934. Formacion en centros de trabajo 400

TOTALES 960 30 1040 30




weeey DOE NUMERO 169
Martes, 2 de septiembre de 2014 26532

ANEXO 111

Espacios y equipamientos recomendados

Espacios:

Espacio formativo *

Superficie en m?

30 alumnos | 20 alumnos

Aula polivalente 60 40
Aula técnica de comercio y marketing 100 75
Aula taller con escaparate exterior 100 75

* Los diversos espacios identificativos no deben diferenciarse necesariamente

Equipamientos:

Espacio formativo

Equipamiento

Aula polivalente

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

Pc para el profesor.

Escaner.

Impresora.

Mobiliario de aula.

Canén de proyeccion.

Pantalla de proyeccion.

Reproductor audiovisual.

Pizarra electroénica.

Dispositivos de almacenamiento de datos,
memoria USB, discos duros portatiles, CD y
DVD.

Licencias de sistema operativo.

Licencia de uso de aplicaciones informaticas
generales: procesador de textos, hoja de
calculo, base de datos, presentaciones,
correo electrénico, retoque fotografico,
cortafuegos, antivirus, compresores, edicion
de paginas web.

Software basico de informatica y especifico
del ciclo

Aula técnica de
comercio y marketing

Ordenador para el profesor, integrado en
la red, con conexion a Internet.

Canon de proyeccion.

Pizarra electrénica.

Licencias de sistema operativo.
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Software basico de informatica y especifico
del ciclo.

Dispositivos electrénicos de
almacenamiento de datos, memorias USB,
discos duros portatiles, CD y DVD.
Impresora multifuncién en red.

Terminal de punto de venta (TPV).

Aula taller con
escaparate exterior.

Escaparate fabricado de obra o realizado en
tablas de madera o conglomerado, abierto
con posibilidad de cerrado o semicerrado
de medidas minimas de 3 m. de largo por
1,20 m. de ancho por 2,20 m. de alto. En el
supuesto de que su ubicacién sea exterior
contara con cristal de seguridad. Si su
ubicacion es de interior y de material tipo
conglomerado es conveniente que cuente
con ruedas con freno para su movilidad por
el aula. Incluira circuito eléctrico para la
instalacion de iluminacion de escaparate.
Focos de iluminacién de escaparates:
verticales, de suelo y de techo.

Maniquies completos (hombre y mujer) mas
accesorios tales como pelucas, ropa Yy
complementos, entre otros.

Bustos completos (hombre y mujer).

Caja de herramientas con material de
ferreteria necesario para el montaje de
escaparates incluyendo martillo, grapadora,
alicates,  destornilladores,  taladro vy
atornillador eléctrico, entre otros.

Sierra térmica cortadora de material tipo
poliespan.

Escaparate interior bajo de dimensiones
minimas de 1,5 m. de largo por 1,00 m. de
ancho por 0,40 m. de alto de obra o
realizado en tablas de madera o
conglomerado.

Estanterias o mobiliario de boutique o
tienda de moda.

Mostrador, suficientemente grande para
ubicar el Terminal del Punto de Venta
(TPV).

Terminal de punto de venta (TPV), con
accesorios tales como impresora de tickets,
lector de cédigo de Dbarras, cajon
registradora, visor para clientes y monitor
tactil.

Vitrina de exposicion para pequeios
productos, tipo regalo y mbviles, entre
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otros.

Estanterias de supermercado, formando dos
lineales y pasillo entre ellos.

Mesas amplias donde los alumnos/as puedan
realizar trabajos de decoracion, pintura,
montaje y corte, entre otros.

Decoracion especifica para el aula simulando
un  establecimiento  comercial, como
persianas de decoracion, iluminacion en
techo, carteles y roétulos con iluminacion,
suelo de tarima o similar, pintura de
decoracion en paredes y techo.
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ANEXO IV

Modulos susceptibles de ser impartidos en régimen a distancia

Modulos que pueden ser impartidos en modalidad teleformacion on line

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.

0930 - Politicas de marketing.

0931 - Marketing digital.

0623 - Gestion econdémica y financiera de la empresa.
0625 - Logistica de almacenamiento.

0626 - Logistica de aprovisionamiento.

1010 - Investigacion comercial.

0179 - Inglés.

0933 - Formacion y orientacion laboral.
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