Dectreto 311/1999, do 28 de outubro, polo que se establece o curriculo do
ciclo formativo de grao superior correspondente 6 Titulo de técnico
superior en Xestion comercial e marketing.

A Lei Otrganica 1/1990, do 3 de outubro, de Otrdenacién Xeral do Sistema
Educativo, dispén no seu artigo 4 que lles corresponde as Administracions
educativas competentes establece-los curriculos dos ciclos formativos.

En aplicacién do devandito artigo, de acordo coas atribuciéns recollidas no
Estatuto de Autonomia, no Real Decreto 1763/1982 sobre traspaso de funciéns e
servicios da Administracion do Estado a2 Comunidade Auténoma de Galicia en
materia de educaciéon e no Real Decreto 676/1993, do 7 de maio, que establece as
directrices xerais sobre os titulos de formacion profesional e as stas ensinanzas
minimas, dictase o Decreto 239/1995, do 28 de xullo, polo que se establece a
ordenacion xeral das ensinanzas de formacion profesional e as directrices sobre os
seus titulos na Comunidade Auténoma de Galicia, determinando os aspectos que
deben cumpri-los curriculos dos diferentes ciclos formativos.

O Real Decreto 1651/1994, do 22 de xullo, establece o titulo de Técnico
Superior en Xestion Comercial e Marketing e as stas correspondentes ensinanzas
minimas, en consonancia co devandito Real Decreto 676/1993.

O Real Decreto 1635/1995, do 6 de outubro, adsctibe o profesorado dos Corpos
de Profesores de Ensinanza Secundaria e Profesores Técnicos de Formacion
Profesional as especialidades propias da formacién profesional especifica.

O Real Decreto 777/1998, do 30 de abril, polo que se desenvolven determinados
aspectos da ordenacion da formacién profesional no ambito do sistema educativo,
completa a ordenacion basica relativa a estas ensinanzas.

Seguindo os principios xerais que rexeran a actividade educativa, recollidos nos
preceptos anteriores, o curriculo dos ciclos formativos da formacién profesional
especifica establécese de xeito que permita a adaptacion da nova titulaciéon 6 eido
profesional e de traballo na realidade socioeconémica galega e as necesidades de
cualificaciéon do sector productivo da nosa economia, tendo en conta a marxe
suficiente de autonomia pedagodxica que posibilite 6s centros adecua-la docencia as
caracteristicas do alumnado e 6 contorno sociocultural do centro.

Isto require o posterior desenvolvemento nas programacions elaboradas polo
equipo docente do ciclo formativo que concrete a adaptacioén sinalada, tomando
como referencia inmediata as capacidades profesionais que definen o perfil



profesional do Titulo. Estas permitiran realiza-lo rol do posto de traballo en
actividades especificas que producen resultados concretos, dirixi-las variacions que
se dan na practica do traballo e nos procesos productivos, actuar correctamente ante
anomalias, dirixi-lo conxunto do traballo e acada-los obxectivos da organizacion, asi
como establecer prioridades e actuar en coordinacion con outros departamentos.

O curriculo que se establece no presente Decreto desenvolvese tendo en conta
os obxectivos xerais que fixan as capacidades que o alumnado debe acadar 6
tinaliza-lo ciclo formativo, e describen o conxunto de aptitudes que configura a
cualificacion profesional, asi como os obxectivos dos distintos moddulos
profesionais, expresados neste Decreto como capacidades terminais elementais, que
definen en termos de resultados avaliables o comportamento, saber e comprender,
que se require do alumnado para acada-los logros profesionais do perfil profesional.

Estas capacidades acadanse a partir duns contidos minimos necesarios de tipo
conceptual, procedemental e actitudinal, que proporcionaran o soporte de
informacion e destreza precisos para desenvolver comportamentos profesionais,
tanto no aspecto tecnoléxico como de valoracion funcional e técnica. Estes
contidos son igualmente importantes xa que todos eles levan a acada-las capacidades
terminais elementais sinaladas en cada moédulo. Preséntanse agrupados en bloques
que non constituen un temario nin son unidades compartimentadas que tefian por
si mesmas sentido, a sia estructura responde a aquilo que debera ter en conta o
profesorado 4 hora de elabora-las programaciéons de aula e a orde na que se
presentan non implica secuencia.

O proxecto integrado, que se inclie neste ciclo formativo, permite comprender
globalmente os aspectos sobresaintes da competencia profesional caracteristica do
titulo que foron abordados noutros modulos profesionais. Ademais, integra
ordenadamente distintos coflecementos sobre organizacion, caracteristicas,
condicions, tipoloxia, técnicas e procesos que se desenvolvan nas diferentes
actividades productivas do sector 6 que corresponda o titulo e, 6 mesmo tempo,
permite adquirir cofiecementos, habilidades, destrezas e actitudes que favorecen o
desenvolvemento daquelas capacidades relacionadas coa profesiéon que, sendo
demandadas polo contorno productivo en que radica o centro, non puideron ser
recollidas no resto dos moédulos profesionais.

A inclusién do médulo de formacién en centros de traballo (F.C.T.) posibilita
que o alumnado complete a competencia profesional acadada no centro educativo,
mediante a realizacién dun conxunto de actividades productivas e/ou de setvicios
-contidos- do centro de traballo. Estas actividades de referencia poden ser
modificadas ou substituidas por outras que, adaptandose mellor 6 proceso
productivo ou de servicios do centro de traballo, conduzan 4 adquisiciéon das
capacidades terminais deste médulo.



Os centros educativos disporan dun determinado nimero de horas que lles
permitiran realiza-lo desenvolvemento curricular establecendo os obxectivos,
contidos, criterios de avaliacion, secuencia e metodoloxia que respondan as caracte-
risticas do alumnado e as posibilidades de formacién que ofrece o seu contorno.

Por todo isto, por proposta do Conselleiro de Educaciéon e Ordenacion
Universitaria, co informe do Consello Galego de Ensinanzas Técnico-profesionais
e do Consello Escolar de Galicia, e logo de deliberaciéon do Consello da Xunta de
Galicia na sua reunion do dia vinteoito de outubro de mil novecentos noventa e
nove,

DISPONO

L. TITULO, PERFIL E CURRICULO

II.

Artigo 1.- Identificacion do titulo

1. Este Decreto establece o curriculo que sera de aplicacion na Comunidade
Auténoma Galega para as ensinanzas de formacion profesional relativa 6 titulo de
Técnico Superior en Xestion Comercial e Marketing, regulado polo Real Decreto
1651/1994, do 22 de xullo, polo que se aproban as ensinanzas minimas.

2. A denominacion, nivel de formacién profesional e duracién do ciclo formativo
son as que se establecen no apartado 1 do anexo deste Decreto.

Artigo 2.- Perfil profesional

A competencia xeral, capacidades profesionais, unidades de competencia,
realizacions e criterios de realizacion, dominio profesional, asi como a evolucion da
competencia e a posicion no proceso productivo que definen o perfil profesional
do titulo son as que se establecen no apartado 2 do anexo deste Decreto.

Artigo 3.- Curriculo do ciclo formativo

O curriculo do ciclo formativo é o que se establece no apartado 3 do anexo deste
Decreto, sendo as capacidades terminais elementais os resultados avaliables de cada
modulo.

ORDENACION ACADEMICA E IMPARTICION
Artigo 4. Admision de alummnado

Os criterios de prioridade na admision de alumnado para acceder a este ciclo
formativo en centros sostidos con fondos publicos son os que se expresan no
apartado 4.1 do anexo deste Decreto.



Artigo 5.- Profesorado

1. As especialidades do profesorado con atribucién docente nos moédulos que
componen este titulo son as que se expresan no apartado 4.2.1 do anexo deste
Decreto.

2. As materias de bacharelato que poden ser impartidas polo profesorado das
especialidades relacionadas no presente titulo, son as que se expresan no apartado
4.2.2 do anexo deste Decreto.

3. As titulacions declaradas equivalentes a efectos de docencia, son as que se
expresan no apartado 4.2.3 do anexo deste Decreto.

Artigo 6.- Espacios e instalacions

Os requisitos de espacios e instalaciéns que deben reuni-los centros educativos
para a imparticiéon do presente ciclo formativo son os que se determinan no
apartado 4.3 do anexo deste Decreto.

Artigo 7.- Validacions, correspondencias e acceso a estudios universitarios

1. Os moédulos susceptibles de validacion por estudios de Formacion Profesional
Ocupacional ou correspondencia coa practica laboral son os que se especifican,
respectivamente, nos apartados 4.4.1 e 4.4.2 do anexo deste Decreto.

2. Sen prexuizo do anterior, por proposta dos Ministerios de Educacion e Cultura
e de Traballo e Asuntos Sociais, poderanse incluir, no seu caso, outros moédulos
susceptibles de validacion e correspondencia coa formacion profesional ocupacional
e a practica laboral.

3. As persoas que cursen este ciclo formativo poderan unha vez que o superen
acceder 6s estudios universitarios que se indican no apartado 4.4.3 do anexo deste
Dectreto.

Artigo 8.- Distribucidn horaria

1. Os modulos profesionais deste ciclo formativo organizaranse segundo se
establece no apartado 4.5 do anexo deste Decreto.

2. As horas de libre disposiciéon que se inclien neste apartado seran utilizadas
polos centros educativos para reforzar, nos modulos asociados a unidades de
competencia, as capacidades de formacion profesional de base ou de formacién
profesional especifica, para lles dar resposta as caracteristicas dos alumnos, e ter en
conta as necesidades de desenvolvemento econémico, social e de recursos humanos
do seu contorno socioproductivo.



Disposicion adicional rinica
A Conselleria de Educaciéon e Ordenaciéon Universitaria podera adecua-las
ensinanzas deste ciclo formativo as peculiares caracteristicas da educacion a

distancia e da educacion de persoas adultas, asi como as caracteristicas dos alumnos
con necesidades educativas especiais.

Disposicion derradeira primeira

Autorizase o conselleiro de Educaciéon e Ordenacion Universitaria para dictar
cantas disposiciéns sexan precisas, no ambito das suas competencias, para a
execucion e desenvolvemento do disposto no presente Decreto.

Disposicion derradeira segunda

O presente Decreto entrara en vigor o dia seguinte 6 da sua publicaciéon no
"Diario Oficial de Galicia".

Santiago de Compostela, vinteoito de outubro de mil novecentos noventa e nove

Manuel Fraga Iribarne

Presidente

Celso Curras Fernandez

Conselleiro de Educacion e Ordenacion Universitaria



1 Identificacion do titulo

- Denominacion: Xestion comercial e marketing.
- Nivel: Formacién profesional de grao superior.
- Duracién: 1400 horas.



Perfil profesional

2.1

2.2

Competencia xeral

Os requirimentos xerais de cualificacion profesional do sistema productivo para este técnico son:
m  Obter e/ou elabora-la informacioén referida 6 mercado, producto, servicio, prezo, distribucion e

comunicacion.

= Xestiona-los plans de actuacion correspondentes as compras, loxistica e venda de productos e/ou

Servicios e supervisa-la sua realizacidon de conformidade coas instruccions recibidas e lexislacion
vixente.

Este técnico actuara, se é o caso, baixo a supervision xeral de licenciados e/ou diplomados.

Capacidades profesionais

2.2.1 Capacidades técnicas

Obter datos relativos & investigacion comercial, controlando a fiabilidade das fontes de
informacion.

Procesar e organiza-la informacién, aplicando as técnicas estatisticas adecuadas.

Obter e valora-la informacién sobre a definicion do producto ou servicio, 0 seu prezo e o da
competencia, en productos ou servicios similares.

Elabora-la documentacion de base necesaria para establece-las diferentes politicas de marketing.
Valora-la estructura da canle de distribucién para optimizar tempos e custo de distribucion.

Xestiona-lo transporte das mercadorias para asegura-lo traslado correcto dos productos ¢ destino
establecido.

Organiza-los espacios e o funcionamento do almacén, tendo en conta a normativa sobre
seguridade e hixiene.

Controla-los movementos de mercadorias, organizando procedementos de distribucion eficientes.
Xestiona-las existencias no almacén e as devolucions de mercadorias.

Identificar, seleccionar e negociar cos provedores e clientes idoneos e coas técnicas mais
adecuadas as condicidns mais vantaxosas nas operacions de compravenda.

Establecer sistemas de informacién como soporte da actividade comercial

Definir escaparates, utilizando as técnicas adecuadas.

Realiza-la distribucién da superficie de venda, optimizando o espacio e os recursos disponibles.
Organiza-la publicidade e as promociéns no propio comercio, de acordo cos obxectivos previstos.
Controlar e valora-la eficacia da accién publicitaria.

Manter comunicacions efectivas no desenvolvemento do seu traballo, coordinando a sua
actividade con outras areas da organizacion.



2.2.2 Capacidades para afrontar continxencias

= Resolver problemas e tomar decisidons no ambito das realizacions dos seus subordinados e das
suas propias, no marco das normas e plans establecidos, consultando cos seus superiores a
solucién adoptada cando os efectos que se poidan producir alteren as condiciéns normais de
seguridade, de organizacion ou econémicas.

2.2.3 Capacidades para a direccion de tarefas

®  Planificar e dirixi-las actuaciéns de merchandising.
= Controla-las actuaciéns de merchandising que se realizan no establecementos comercial

m Elaborar e p6r en marcha o plan de accidén da operacion de venda de acordo cos obxectivos da
empresa.

m  Controla-lo desenvolvemento e evolucién das actuaciéns do equipo de vendas.
m  Controla-lo cumprimento de tédalas condicions pactadas cos provedores

m  Posuir unha vision global e integrada dos distintos efectos que pode produci-la aplicacién das
politicas de marketing.

®m Posuir unha vision global e integrada do proceso comercial relativa ds diferentes aspectos
técnicos, organizativos, econdmicos e humanos relacionados con el.

® Manter relacidons fluidas cos membros do grupo funcional no que esta integrado,
responsabilizdndose da consecucién dos obxectivos asignados 6 grupo, respectando o traballo
dos demais, organizando e dirixindo tarefas colectivas e cooperando na superacién das
dificultades que se presenten.

2.2.4 Capacidades para adaptarse 6 medio

m  Adaptarse rapidamente & evolucién cambiante dos mercados, composicion e prestaciéons dos
productos e servicios que comercializa e 0s sistemas de control informatico que se apliquen no
seu traballo.

m  Adaptarse a novas situaciéns laborais xeradas como consecuencia dos cambios producidos nas
técnicas, organizacion laboral e aspectos econdmicos relacionados coa sua profesion.

= Estudiar e propor novos criterios ou accidons encamifados a mellora-la actividade da sta unidade,
manténdose informado das innovaciéns, tendencias, tecnoloxia e normativa aplicable 6 seu
ambito de competencia.



2.3 Responsabilidade e autonomia nas situacions de traballo

A este técnico, no marco das funciéns e obxectivos asignados por técnicos de nivel superior 6 seu,
requiriranselle nos campos ocupacionais concernidos, polo xeral, as capacidades de autonomia en:

Recollida de informacion do mercado e andlise estatistica dos datos.
Elaboracion de informes que recollan as conclusiéns da investigacion comercial.
Organizacion do funcionamento do almacén.

Preparacion e coordinacion dos materiais e equipo humano das accions publicitarias.
Negociacién con clientes, provedores e medios de comunicacion.

Control de movementos de mercadorias nos diversos almacéns.

Seguimento da accidén publi-promocional.

Definicion do plan de "merchandising”.

Peche da compravenda.

Seleccién de fontes de datos.

Control das actuacions de "merchandising".

2.4 Unidades de competencia

Obter, procesar e organiza-la informacion na investigacion comercial.

Elabora-la informacién de base para o establecemento das politicas de marketing e controla-la
accion publicitaria.

Xestiona-lo proceso de loxistica comercial.
Planificar e dirixi-las actuaciéns de merchandising no establecemento comercial.
Xestiona-las operaciéns de compravenda de productos e/ou servicios.



2.5 Realizacidéns e dominios profesionais

2.5.1 Unidade de competencia 1: Obter, procesar e organiza-la informacion na

1.1

investigacion comercial

Realizacions

Obte-la informacién procedente das fontes
primarias e secundarias, asegurando a sua
fiabilidade e tendo en conta o custo e
obxectivos da investigacion de mercado.

Criterios de realizacion

Identificanse as variables macro/microecondémicas,
socioléxicas e comerciais que afectan s obxectivos
da investigacion de mercados.

Identificanse e seleccidnanse as fontes de informacién
(internas e externas) que proporcionen datos
representativos do obxecto de estudio.

Elaboranse formatos expresando axeitadamente a
informacion que se desexa dos distintos departamen-
tos da organizacion.

Aplicanse os procedementos establecidos para a
obtencién de informaciéon de fontes externas.

Seleccidnanse aquelas técnicas (cualitativas e cuan-
titativas) de recollida de informaciéon que dentro do
orzamento asignado proporcionen as maiores
vantaxes e os datos mais fiables e representativos.

Definense os parametros que hai que valorar na
aplicacién da técnica de recollida de datos das fontes
primarias seleccionadas (enquisa persoal, enquisa
telefénica, observacidon, experimentacion,...), de
maneira que optimice o tratamento e interpretacion da
informacion.

Definese o tamafo da mostra representativa do
universo que hai que estudiar, criterios de seleccion
dos individuos ou organizacion que compofien a
mostra e parametros cuantitativos e cualitativos que
hai que medir.

Selecciénanse os enquisadores, de se-lo caso, apli-
cando os criterios mais axeitados (experiencia, capa-
cidade) a través dunha entrevista persoal.

Férmanse os enquisadores, se é o caso, dando as
pautas de comportamento adecuado ante o interlo-
cutor e poboacion obxectivo a que se dirixir na recolli-
da de datos.

Avaliase o tempo necesario e o custo econémico da
obtencion dos datos, controlando que se mantefien
dentro das especificacions recibidas.
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1.2

1.3

1.4

1.5

Controla-la correcta recollida de datos das
fontes primarias.

Procesa-la informacién recollida na
investigacion comercial aplicando as técni-
cas estatisticas axeitadas que permitan
obter conclusions aplicables co obxecto do
estudio.

Presentar en tempo e forma axeitados as
conclusiéns derivadas do traballo de
campo e analise estatistica realizada.

Operar no "sistema de informacion de
mercados" e controla-lo seu
funcionamento, optimizando o custo e o
tempo de acceso & informacién
almacenada.

Establécense procedementos de control que permiten
detectar con rapidez anomalias no desenvolvemento
do traballo.

Contrélanse as liquidacions de gastos do traballo de
campo, detectando desviacidons, de se-lo caso, e
aplicando as medidas correctoras.

Definense medidas aplicables no desenvolvemento do
traballo de campo que aseguran a fiabilidade dos
datos recollidos.

Aplicase novamente a técnica de recollida de datos
elixida, cando se observou que a forma e tempo non
son os especificados e a cantidade e calidade non é a
requirida.

Tabulanse os datos obtidos das fontes primarias e
secundarias, utilizando medios convencionais ou
informaticos (frecuencias absolutas ou relativas), orga-
nizando a informacion de maneira que facilite a sua
interpretacion.

Aplicanse correctamente os estatisticos correspon-
dentes (media, mediana, varianza, simetrias,...),
obtendo valores representativos do estudio.

As hipdteses formuladas sobre un determinado fend-
meno son contrastadas aplicando as técnicas
correctas de inferencia estatistica.

Os valores obtidos da aplicacién das técnicas
estatisticas (estatisticos, contraste de hipodteses,...)
comparanse con parametros de referencia contextuali-
zados e interprétanse axeitadamente, obtendo con-
clusiéns operativas para a investigacion comercial.

Confecciénase o documento no que se detalla a
valoracion do traballo de campo desenvolvido na
investigacién comercial e as conclusiéns obtidas da
analise estatistica, dunha maneira clara, concisa e de
facil interpretacion.

A estructuracidon dos datos que contén o informe
realizase dunha forma ordenada e homoxénea, facili-
tando a consulta de informaciéon concreta en todo
momento.

Relaciénanse coherentemente as conclusiéns obtidas
na investigacion de mercado co obxecto do estudio.

Organizase, a través de medios convencionais ou
informaticamente, a informacion obtida de estudios de
mercado realizados, aplicando técnicas de arquivo que
faciliten o acceso a ela.

Seleccidnase e coordinase a informacién que chega,
de acordo coas necesidades.
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e Verificase o correcto funcionamento das canles de
informacion que integran o SIM (sistemas de
informacion de mercados), detectando calquera tipo
de anomalia e propofiendo, se é o caso, alternativas.

e Mantense actualizado en todo momento o SIM de
acordo cos procedementos establecidos.

* Obtense o tempo e o custo dptimo para o acceso 6s
datos almacenados nas canles de informacion
existentes, aplicando os métodos axeitados.

Dominio profesional

Informacion (natureza, tipo e soportes)

¢ Estudios de conxuntura socio-econémica do mercado respectivo e competencia. Catalogos, revistas
especializadas. Bases de datos internas que contefien informacion sobre a actividade da empresa.
Anuarios econdmicos oficiais (tanto nacionais coma internacionais). Datos recollidos a través de
enquisas desehadas especificamente para o obxecto de estudio. Organizacidon de sistemas de
informacion de mercados. Formacidn e seleccién de enquisadores. Textos sobre temas comerciais.

Medios para o tratamento da informacion

e Equipos (ordenadores persoais, postos de rede local e de teleproceso), programas (contornos de
usuario, follas de célculo, estatistica, bases de datos, procesadores de textos).

Procesos, métodos e procedementos

¢ Control da recollida de datos referentes a investigacion de mercado. Andlise estatistica da informacion
recollida no traballo de campo. Técnicas cuantitativas e/ou cualitativas de recollida de informacion.
Organizacion de sistemas de informacion de mercados. Formacion e seleccion de enquisadores.

Principais resultados do traballo

¢ Informes sobre a investigacion comercial efectuada. Base documental con informacién sobre o mercado
(sectores, productos e outras) e variables macro-microeconémicas e comerciais.

Persoas e/ou organizacions destinatarias do servicio

¢ Empresas que solicitan servicios de investigacién de mercados. Departamento comercial. Departamento
de marketing.
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2.5.2 Unidade de competencia 2: Elabora-la informacion de base para o
establecemento das politicas de marketing e controla-la accidon

publicitaria

N¢ Realizacions

2.1 Obter e valora-la informaciéon sobre o
producto ou servicio e os factores que o
definen, para a elaboracién da politica de
producto.

2.2  Obter e avalia-la informacién necesaria do
prezo propio € do da competencia para a
elaboracién da politica de prezos.

Criterios de realizacion

Identificanse aquelas caracteristicas do producto ou
servicio que o diferencian dos do resto do mercado
(caracteristicas técnicas, usos, fiabilidade, presenta-
cion, marca e envase).

Calculase a tendencia do custo do producto ou ser-
vicio, aplicando as técnicas estatisticas idéneas.

Detéctanse similitudes e discrepancias do segmento
de consumidores 6 que se debe designa-lo producto
ou servicio respecto 6 segmento 6 que se dirixe a
competencia, deducindo as posibilidades da sua pe-
netracion.

Detéllanse os segmentos mais atractivos potencial-
mente, aplicando correctamente criterios de volume e
frecuencia de compra.

Calculase correctamente a rendibilidade que se obtén
na lina e na gamma do producto ou servicio.

Identificanse os parametros que compofien o prezo de
venda do producto.

Calculanse as porcentaxes de participacion no prezo
de venda de cada un dos parametros que o integran,
valorando a sua incidencia no prezo total.

Identificanse as fontes de datos que proporcionan a
informacion sobre os prezos da competencia.

Contrastanse os prezos propios cos da competencia
identificando as causas das variacions.

Calculase a elasticidade dos prezos do mercado
obxecto de estudio, determinando o efecto na deman-
da das posibles variacions no prezo do producto.

Avalianse os efectos no prezo de venda das distintas
condicidons comerciais ofrecidas en cada canle de
distribucién e a sua estructura.

Calculase "o punto morto" da empresa, a partir dos
prezos establecidos e do niumero de unidades vendi-
das do producto.

Calculase a tendencia da marxe bruta do producto,
aplicando as técnicas estatisticas.

Propofense posibles melloras nas marxes a partir da
analise dos compofentes do custo total do producto,
punto morto e tendencia do mercado.
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2.3

24

Avalia-la estructura da canle de distribucién
para optimiza-lo tempo e os custos.

Organiza-la campafia publicitaria de acordo
cos obxectivos definidos e controla-la
eficacia da accion desenvolvida.

Identificase, se é o caso, a normativa legal vixente no
relativo a prezos.

Valéranse os efectos que produce a aplicacion da
discriminacion de prezos no beneficio obtido pola
venda do producto.

Determinanse as variables e as suas relacions fun-
cionais coa canle de distribucidn, caracterizandoa de
forma que permita o seu estudio e as decisions sobre
ela.

Calculase o custo que supodn a distribucion fisica
(transporte e almacén) e a consecucién do pedido
(comisién, marxes e outros), tendo en conta tédolos
elementos que lle poden afectar.

Propofnense diferentes estructuras de distribucion que
supofien a optimizacién de tempo e custos, a través
dunha andlise e cuantificacion de:

— Numero de etapas da canle.
— Tipos de intermediarios.
— Intensidade da distribucion.

Preséntanse en tempo e forma as valoracions,
conclusions e propostas asociadas as canles de
distribucidn, a través dun informe que estructure os
datos de forma clara e concisa.

Identificanse os obxectivos da campafa publicitaria
para a organizacion axeitada da actividade.

A organizacion do plan esta perfectamente estruc-
turada e programada e as actuacions axustanse en
tempo e forma ds plans establecidos.

Contrélase a correcta aparicion, coa frecuencia e
tempo contratados, dos elementos publicitarios nos
distintos medios.

Deséfanse, de se-lo caso, diferentes test e enquisas
baseados no recordo da publicidade (test de
asociacion de ideas entre un producto e unha ou
varias marcas, test de asociacion de ideas entre un
tipo de producto e un tema publicitario e test de
identificacién da marca e outros), para recolle-la
informacion necesaria e avalia-la eficacia da accion
publicitaria.

Danselles instruccidons 6s enquisadores sobre proce-
dementos e poboacién obxectivo, que faciliten o
desenvolvemento do traballo de campo, cando se
realizan enquisas sobre eficacia publicitaria.

Obtéfiense no momento adecuado as desviacions,
comparando os logros cos obxectivos perseguidos
pola accidén publicitaria en relacion principalmente 6
publico obxectivo e volume de vendas, para adoptar
medidas eficaces de correccion.
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2.5

* Addptanse soluciéns, de acordo coa responsabilidade
asignada, cando se detecta calquera anomalia na
execucién da campana publicitaria.

e Obtense informacion sobre a rendibilidade que supuxo
a execucion da campafa a través do calculo dos ratios
adecuados (custo/nimero de unidades vendidas...).

* Preséntase en tempo e forma a valoracion da accién
publicitaria para adoptar, se é necesario, medidas

correctoras.
Organiza-la informacion de base obtidada ¢ Elabdrase un informe que, de forma estructurada e
valoracion das variables que intervefien no homoxénea, recolla a informacién e conclusiéns
"marketing-mix" para a elaboracién do plan. obtidas na analise do "marketing-mix".

e Transmitese o informe de forma clara e no tempo
establecido para a elaboracion do plan de marketing.

* A informacion arquivase e tratase seguindo criterios
de arquivo e aplicando procedementos establecidos,
utilizando medios convencionais ou informaticos.

Dominio profesional

Informacion, documentacion (natureza, tipos e soportes)

* Informaciéon sobre o producto, prezo, produccion, finanzas. Informaciéon econdémica da empresa.
Estructura de canles de distribucion. Informacion sobre accidns publicitarias e promocionais propias e
da competencia. Acciéns de marketing histéricas. Textos sobre temas comerciais.

Medios para o tratamento de informacion

e Equipos (ordenadores persoais, postos de rede local e de teleproceso) e programas (contornos de
usuario, follas de calculo, marketing, bases de datos, procesadores de textos).

Procesos, métodos, procedementos

¢ Busca da informacién necesaria para a analise do contorno e dos factores relevantes na politica de
producto, no servicio, nos prezos, nas canles de distribucion, rede de vendas e accions publi-
promocionais. Analise de custos e rendibilidade dos elementos que intervefien na elaboracion da politica
de marketing. Métodos e técnicas estatisticas na busca e analise da informacion das politicas de
marketing. Métodos de valoracién da eficacia de acciéns publi-promocionais.

Principais resultados do traballo

¢ Informacion de base ("Briefing") do producto ou marca para elabora-lo plan de marketing. Control da
accion publicitaria.

Persoas e/ou organizacions destinatarias do servicio

e Empresas que solicitan servicios de estudios de marketing. Departamento comercial. Departamento de
produccion. Axencias publicitarias. Director de marketing. Vendedores. Medios de comunicacion.
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2.5.3 Unidade de competencia 3: Xestiona-lo proceso de loxistica comercial

3.1

3.2

Realizacions

Organiza-lo espacio fisico e o
funcionamento do almacén, tendo en conta
a eficiencia no sistema de distribucion
interna e a normativa de seguridade e
hixiene.

Controla-los movementos de mercadorias
dos diversos almacéns da rede, aseguran-
do un sistema de distribucién eficiente.

Criterios de realizacion

Identificanse os parametros que se deben ter en conta
para a organizacion dos procesos de almacenamento,
estructura de espacios e condicions do almacén.

Estructiranse as zonas do almacén determinando o
seu acondicionamento de acordo con criterios
establecidos, caracteristicas dos productos ou
materiais e normativa de seguridade e hixiene, e
valorando o espacio, mobilidade de manipulacion,
distribucién interna e tempo.

Determinase o procedemento de distribucion,
manipulacién e movemento dos productos no
almacén, de acordo con criterios e métodos
establecidos pola organizacién, conseguindo o mellor
aproveitamento do espacio e do tempo de operacion.

Distribuese o persoal 6 seu cargo entre as diferentes
secciodns, asignando tarefas e definindo directrices
xenéricas de funcionamento interno, de maneira que
se optimice o desenvolvemento da actividade.

Establécese un sistema de control documentario do
almacén para obte-la informacion do desenvolvemento
e nivel do sistema de distribucion.

A magquinaria e ferramentas utilizadas nas operacions
de almacenamento determinanse en funcién da
reduccién que supon no tempo de manipulacion e
distribuciéon, das caracteristicas do almacén e das
mercadorias e materiais, tendo en conta o orzamento
establecido.

Identificanse as innovaciéns tecnolodxicas existentes
no mercado asociadas 6 manexo de productos ou ma-
teriais, propofiendo posibles cambios e investimentos
que aumenten a productividade.

Organizase o proceso de tratamento da informacion,
utilizando os métodos informaticos apropiados para
facilita-lo acceso & informacidn e optimiza-lo funciona-
mento do almacén.

Obtense a informacién previa sobre os niveis de
existencias, disponibilidade de espacios e entrada e
saida de mercadorias nos diversos almacéns.

Determinase a orde de prioridade coa que tefien que
sai-los pedidos dos distintos almacéns, en funcion de
criterios previamente establecidos e necesidades de
servicio 6s clientes.
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3.3

3.4

Organizar e xestiona-lo proceso de
distribucion dos pedidos de maneira que a
entrega se efectle na forma e prazos esta-
blecidos.

Xestiona-las existencias en almacén, de
acordo con criterios establecidos, ase-
gurando o nivel de servicio ¢ cliente e a
optimizacién do custo dos "stocks".

Comparase o periodo medio de maduracion real das
existencias co previsto nos distintos almacéns da rede,
detectando posibles desviacions no fluxo de mer-
cadorias ou productos e informando en tempo e forma
axeitados o departamento correspondente.

Coordinase a interaccion entre a xestion dos pedidos
e o control de existencias de maneira que se
mantefian sempre nos niveis establecidos.

Identificase a normativa aplicable a cada medio de
transporte.

Sintetizase toda a informacion dos servicios de trans-
porte (caracteristicas, condicidns ofrecidas, funciona-
mento, fretamentos e tarifas, custos/tarifas de
operacions auxiliares e outras), aplicando técnicas de
organizacion e tratamento da informacion.

Xestionase o contrato co medio de transporte que
ofrece mellor calidade do servicio, de acordo coas
caracteristicas do producto, tempo establecido para a
sUa entrega, orzamento e instruccions recibidas.

Determinase o proceso de preparacion do pedido,
indicando posicion da mercadoria, etiquetado,
embalaxe, documentacion que debe acompafa-lo
producto e instrucciodns para o transportista.

Establécense rutas de transporte, consolidando en-
vios, racionalizando a asignacion de recursos huma-
nos e materiais dispofibles e considerando os tempos
de recollida e entrega de mercadorias.

Detéctanse e resdlvense con rapidez as continxencias
producidas durante a operacion de distribucion.

Obtense o valor dos custos de distribucion para o
control e aplicanse, cando é necesario, as medidas
que os optimicen.

Controlase que o pedido chega 6 seu destino en
tempo e forma axeitados, asegurando o cumprimento
das condiciéns do servicio contratado.

Realizanse os célculos necesarios para obte-lo valor
dos productos no almacén, aplicando o criterio de
valoracion establecido (FIFO, LIFO, PMP e outros) e
trasladando os datos ¢ formato desefiado, con
procedementos convencionais ou informaticos.

O inventario realizase no formato axeitado dunha
maneira convencional ou informaticamente, efec-
tuando correctamente os calculos necesarios e na
data establecida.

Obtense o valor correcto da rotacion de existencias
identificando os parametros que intervefien no seu
calculo.
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3.5

Controlar e xestiona-las devoluciéns de
mercadorias, axilizando o proceso para
soluciona-las continxencias, de acordo cos
procedementos establecidos.

Obtense o valor do "stock" 6ptimo e minimo que
determina as marxes de circulacidon das mercadorias
no almacén.

Establécense previsiéns de existencias en almacén
para evitar roturas de "stock" e que a relacion entre
nivel de existencias e nivel de servicio sexa 6ptima.

Contrélase que o nivel de existencias no almacén esta
de acordo cos niveis determinados, utilizando os
métodos establecidos.

Establécense medidas de organizacion do almacén
para colocar correctamente as mercadorias durante o
periodo necesario e facilita-lo seu normal
funcionamento.

Identificanse as causas de devolucion do pedido para
definir linas de actuacion adecuadas.

Contrélase o nivel de devolucions de pedidos polos
clientes para detectar con rapidez volumes anormais
e adoptanse, cando é necesario, as medidas oportu-
nas.

Ainformacion sobre as devolucions de pedidos tratase
informaticamente, facilitando as operacions de xestion,
e manténense actualizadas en todo momento as
bases de datos correspondentes.

Propoéfnense as medidas correctoras oportunas para
corrixi-las causas da devolucion.

Dominio profesional

Informacion (natureza, tipos e soporte)

Informacién sobre a estructura das canles de distribucion existentes no mercado (contorno,
intermediarios, empresa, producto e conflictos de competencia). Informacion sobre os distintos
medios de transporte. Informacion sobre distintos tipos de envase e embalaxe. Informacidon técnica
do producto. Informacion sobre sistemas de manipulacion de cargas existentes no mercado.
Inventarios de mercadorias, lista de ocos de almacén, facturas, lista ABC de mercadorias, ordes de
pedidos, albara de entrada e de saida, normativa de seguridade e hixiene. Textos sobre temas

comerciais.

Medios para o tratamento da informacion

Equipos (ordenadores persoais, postos de rede local e de teleproceso) e programas (contornos de
usuario, follas de célculo, bases de datos, procesadores de textos e xestion da loxistica comercial).

Procesos, métodos e procedementos

Control do almacenamento das mercadorias nas distintas fases de recepcion, manipulacion e
expedicién. Métodos de valoracion de existencias e calculo do "stock" 6ptimo e minimo. Calculo de
custos de distribucién e almacenamento. Xestién do transporte das mercadorias. Organizacion de
almacéns. Sistemas de tratamento da informacién. Métodos de asignacién de persoal e tarefas.
Establecemento de rotas de transporte. Preparacion de pedidos.
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Principais resultados do traballo

Mercadoria almacenada de acordo coas suas caracteristicas e natureza e no lugar axeitado de
acordo coa normativa de seguridade e hixiene. Mercadoria distribuida a clientes en forma e prazos

establecidos.

Persoas e/ou organizacions destinatarias do servicio

Xefes de almacén, xefe de loxistica, departamento de compras, comercio integrado (sucursais,
cadeas comerciais), comercio independente, comercio asociado (franquias), empresas publicas e
privadas. Departamento de distribucion. Empresas de transporte.
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2.5.4 Unidade de competencia 4: Planificar e dirixi-las actuacions de
merchandising no establecemento comercial

N¢2

41

4.2

4.3

Realizacions

Defini-lo escaparate idéneo, dispo-la sua
montaxe de acordo coas técnicas precisas
e consegui-laimaxe e efectos establecidos.

Distribui-la superficie de venda e organiza-
lo seu acondicionamento, optimizando o
espacio e recursos dispofiibles, de acordo
coa normativa de seguridade e hixiene e os
obxectivos establecidos.

Determina-la implantacién de productos
que optimice o lineal.

Criterios de realizacion

Aplicanse técnicas de cor, iluminaciéon e escapara-
tismo axeitadas &s caracteristicas do establecemento
e & imaxe que se quere transmitir.

Identificanse as novas tendencias, gustos e preferen-
cias do tipo de consumidor que se pretende captar co
escaparate.

Identificanse os materiais, ferramentas e instalaciéns
eléctricas precisas.

Establécese o proceso, organizase o equipo humano
que debe realiza-la montaxe e coordinase a execucion
do traballo.

Coa imaxe transmitida polo escaparate l6grase a
diferenciacion dentro do marco da competencia.

Obtense informacion directa e constante das persoas
responsables do desefo grafico para a definicion do
escaparate.

As materias, ferramentas e instalacions dispéfense e
preparanse adecuadamente e nun tempo axeitado.

O custo mantense nos limites establecidos.

Identificase o mobiliario mais adecuado atendendo as
caracteristicas do local, productos, custo e clientes.

Identificanse as "zonas frias" e causas da sua orixe
para establecer lifas de actuacion.

A accion proposta sobre as "zonas frias" optimiza as
vendas.

As seccions sitlanse optimizando a circulacion da
clientela e facilitando as compras dos consumidores,
ofrecéndolles unha impresion de facilidade e rapidez
nas suas compras.

A distribucion lineal do chan consegue a optimizacion
do espacio, o equilibrio e a promocién de vendas
perseguida.

O acondicionamento da superficie (luces, elementos
decorativos, cores e disposicion de elementos)
consegue 0s obxectivos de imaxe e promocion de
vendas establecidos.

Mantense informado das tendencias da competencia.

Conséguese a optimizacion dos "facing" de acordo
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4.4

4.5

Controla-las actuaciéns de merchandising
que se realizan no establecemento comer-
cial.

Organiza-las promocions necesarias no
lugar de venda para logra-los obxectivos
previstos.

con criterios de organizacion e comerciais establecidos.

Aplicanse os métodos adecuados para o célculo do
6ptimo no lineal.

A planificacion dos productos efectiase seguindo
criterios psicoléxicos e de habitos de consumo e apli-
cando a normativa de seguridade e hixiene.

Buscanse artigos que sexan ben complementarios ou
ben substitutivos para facilitar de modo sistematico a
venda.

Determinase o lineal minimo en funcién do tamaio,
producto, tipo de envase, necesidade de exposicion
ampla e outras.

O espacio que ocupa cada producto e a altura & que
esta colocado corresponde coa sua probabilidade de
venda.

Para cada producto buscase un equilibrio aparente
entre a sua posicion no mobiliario e o ndmero de
"facing" optimizados.

Identificanse as caracteristicas da gamma de pro-
ductos presentada 6 publico pola competencia, prezos
e outros.

Transmitese correctamente 6 equipo humano respon-
sable a informacioén precisa sobre 0 momento e forma
de repo-los productos.

Detéctanse as existencias de artigos dos que o seu
nivel de vendas estivo por debaixo do nivel minimo
previsto determinando as actuaciéns de apoio
necesarias (ofertas, promocions e outros).

Realizase un seguimento da imaxe global dos puntos
de venda transmitida 6 publico, a través de métodos
de observacion.

Contrélase o desenvolvemento das accidns publi-pro-
mocionais, detectando posibles desviaciéns entre
obxectivos previstos e reais e propofiendo medidas
correctoras.

Calculase o rendemento por m? de superficie de venda
e por metro lineal do chan tendo en conta a cifra de
facturacion anual e o beneficio bruto anual.

Valdrase a eficacia da implantacion de productos
utilizando instrumentos de medida cualitativos e cuan-
titativos.

A actividade promocional esta organizada en funcion
da forma e prazos establecidos.

Determinase a forma e o contido da mensaxe en
funcion do obxectivo que se pretende lograr.

Determinase a posicion adecuada do tipo de
promocion, aplicando técnicas de psicoloxia.
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Informacion (natureza, tipos e soportes)

O tipo de promocion no lugar de venda establécese en
funcion das necesidades e posibilidades do establece-
mento e aplicando criterios de rendibilidade.

Selecciénase a materializacion do tipo de promocion
idéneo para consegui-lo obxectivo perseguido (exposi-
tores, carteis, "displays", maquinas expendedoras,
letreiros luminosos, persoal de degustacion, "stop-
pers"), analizando caracteristicas e efectos que
supofien no consumidor.

Proponse a conveniencia de rendibilizar un andel,
unha zona ou varias con artigos en promocion.

Identificase o tipo de promocions que estan realizando
os establecementos do contorno e novas tendencias
para aplicar, se é o caso, as variacions oportunas nas
accions do establecemento.

Dominio profesional

* Revistas especializadas en decoracion de establecementos, feiras, cursos, congresos, xornadas, visitas
a establecementos diversos tanto nacionais coma estranxeiros, planos do establecemento, normas de
seguridade, informes do DPP, informes de vendas por seccidns, informes sobre seguimento de vendas
promocionais, informes doutras vendas posibles (vendas de cabeceiras de géndola, espacios
destacados nun andel, presentacions especiais nunha superficie de venda, escaparate, carrifos, etc.).

Textos sobre temas comerciais.
Medios para o tratamento da informacion

¢ Equipos (ordenadores persoais, postos de rede local e de teleproceso) e programas (contornos de
usuario, follas de calculo, merchandising, bases de datos e procesadores de textos).

Procesos, métodos e procedementos

¢ Desenvolvemento de traballos de campo nos que se analizan tendencias, gustos e preferencias dos
consumidores e actuacions da competencia. Andlise dos elementos ou compofientes idoneos para a
determinacion dun escaparate. Andlise e calculos necesarios para obte-la ocupacion do chan, variedade
de productos, optimizacion de lineais e PLV. Control da politica de merchandising.

Principais resultados do traballo

¢ Estratexia de merchandising. Control das actuacidons de merchandising.

Persoas e/ou organizacions destinatarias do servicio

¢ Director comercial, xefe de vendas, reponedor, persoal que realiza as promocions no lugar de venda,
persoal que realiza a cartelistica e, en xeral, equipo humano que executa o plan de merchandising,

departamento creativo.
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2.5.5 Unidade de competencia 5: Xestiona-las operacions de compravenda de

5.1

5.2

productos e/ou servicios

Realizacions

Identificar e seleccionar provedores
potenciais de acordo con criterios esta-
blecidos e negociar determinados aspectos
na operacion de compra segundo as
especificacions recibidas.

Establecer un sistema eficaz de informa-
cion que apoie as actividades de compra-
venda.

Criterios de realizacion

Obtense informacién do segmento de provedores que
responde as necesidades de subministracion de mer-
cadorias na empresa, aplicando os métodos de reco-
llida de informacion adecuados.

Analizase a oferta presentada polo provedor e
identificanse os aspectos sobre 0s que se pode nego-
ciar, tendo en conta as marxes establecidas pola orga-
nizacion.

Selecciénanse as ofertas dos provedores, en funcion
da relacion entre calidade e prezo, adaptandose as
necesidades de aprovisionamento da organizacion.

Identificase a normativa mercantil reguladora de
contratos de compravenda de productos e/ou
Servicios.

Elaborase o plan de negociacion da compra de acordo
coas especificacions recibidas, detallando as fases
que o compofen, estructurando o0s aspectos
fundamentais que hai que negociar e analizando
posibles obxeccidns que poden xurdir no provedor.

A entrevista co provedor dirixese de acordo coa
estratexia establecida, reaccionando con prontitude
ante calquera incidencia non prevista.

No trato co provedor coidase o aspecto persoal e a
forma de expresion, de maneira que se promovan as
boas relaciéns comerciais futuras.

Obtense o prezo adecuado és obxectivos comerciais
e axustado 6 valor medio de mercado do producto que
se vai comprar.

No proceso de negociacion addptase unha postura
flexible e con predisposicién positiva 6s acordos, tendo
en conta os obxectivos xerais da empresa.

Cando o caracter da operacion de compra sobrepasa
a responsabilidade asignada recérrese con prontitude
6 superior xerarquico.

O proceso de organizacion da informacién de compra-
venda permite obte-los datos necesarios en tempo e
forma adecuados.

Elabodrase un ficheiro mestre de clientes e provedores,
detallando a informacién mais relevante (nome,
enderezo, pedidos, condiciéns de pagamento, cobro e
outras).
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5.3 Elaborar e organiza-lo plan de accién na
operacion de venda de acordo cos ob-
xectivos da organizacion.

5.4 Programar e/ou imparti-la formaciéon e o
perfeccionamento do equipo de vendas, de
acordo coas especificacions recibidas.

Determinanse os criterios de arquivo idéneos no siste-
ma de informacién (por zonas, productos, clientes,
vendedores, etc).

Os informes que deben cubri-los vendedores
desénanse nun formato sinxelo e facil de completar,
en funcidon dos parametros necesarios que definen a
sua actividade (numero e volume de pedidos, nimero
de visitas, actividades publi-promocionais e situacion
do producto propio e do da competencia).

Establécese un procedemento para manter actuali-
zado o ficheiro de clientes e provedores en todo mo-
mento.

Definense e estructuranse tédolos parametros que se
consideran relevantes para a consecucion dos
obxectivos e que afectan nalgunha medida as vendas,
ademais de establecerse as linas de accién axeitadas
que configuren o plan.

O plan de accion é flexible no grao que permita
introducir cambios para mellora-la actuacion.

Organizanse e programanse rotas ou visitas propias
ou do equipo de vendas, con criterios de eliminacion
de tempos mortos e optimizacién de recursos.

Transmitese o plan de accién 6s vendedores, a través
de procedementos adecuados, explicando os
obxectivos xerais e os especificos de cada vendedor.

Selecciénase o material didactico idoneo que se
utilizara no desenvolvemento da formacion, en funcion
das actividades que hai que realizar e do orzamento
establecido.

Detéctanse puntos de perfeccionamento nas actua-
cions do equipo de vendas para determina-las linas
base sobre as que se debe defini-lo plan de formacion.

Determinanse os cofiecementos e actitudes que se
deben ensinar, relacionados coas técnicas de venda
e a sUa aplicacién 6s productos da empresa.

Seleccidnase o lugar onde se debe imparti-la forma-
cion en funcién do numero de asistentes, valorando o
acondicionamento do espacio cos medios materiais
necesarios para imparti-lo plan formativo previamente
definido.

Deséfase un soporte que permita a recollida da infor-
macién sobre a valoracion do aproveitamento da
formacién recibida polos vendedores.

Establécense periodicamente programas de motiva-
cion para o equipo de vendedores que impulsen a
accioén de vendas.
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5.5

5.6

Intervir no proceso de negociacion da
venda, pechando aspectos da operacion
que requiren decisions da sua respon-
sabilidade, para chegar a establecer unha
relacion comercial nas mellores condicions,
aplicando as técnicas de negociacion e co-
municacion adecuadas.

Controla-lo desenvolvemento e evolucién
das actuaciéns do equipo de vendas para
optimiza-la actividade e logra-los
obxectivos previstos.

Determinase o método de ensinanza-aprendizaxe
mais axeitado en funcion das caracteristicas do equipo
e dos obxectivos establecidos.

A formacioén desenvdlvese en funcion dos obxectivos
establecidos, aplicando os métodos adecuados previa-
mente definidos e dentro do tempo e a forma acorda-
dos.

Realizanse xestidns de precontacto para sonda-la
capacidade de compra do cliente potencial e obte-la
informacién necesaria para o desenvolvemento 6ptimo
do proceso de negociacion.

Planificase previamente, cando é necesario, a presen-
tacion do producto e negociacion da venda de maneira
que se cubran tédolos puntos importantes, se gafie
tempo, se controle a entrevista, se evite a ambiguii-
dade e se determine o momento do peche.

A amabilidade, aspecto persoal e correccion son os
precisos para transmiti-la mellor imaxe da empresa e
xerar un ambito de empatia.

Naquelas situacions ou operacions que requiren a sua
intervencion na negociacion das condiciéns que
regularan a venda, a comunicacion é bidireccional e
aplicanse as técnicas adecuadas 0 tipo de cliente e a
situacion comercial.

Resodlvense satisfactoriamente as dubidas, confusiéns
e obxeccidons que xurdiron no cliente no
desenvolvemento das negociacions, promovendo as
relacions futuras.

Organizase o proceso de control do desenvolvemento
da actuacion do equipo de vendas, definindo métodos
para detectar rapidamente calquera anomalia.

Verificase o correcto cumprimento dos termos do
contrato de venda.

Valérase en termos de custos a incidencia na venda e
analizanse as medidas que solucionen a situacion
favorablemente.

Contéactase, se € necesario, co cliente, expofiéndolle
a anomalia e negociando condicions que satisfagan
ambalas partes.

Obtense informacién periddica sobre a eficacia do
vendedor respecto 6s obxectivos previstos en funcion
das vendas e tipo de canle de distribucion, a través
dos procedementos establecidos.

Detéctanse problemas, oportunidades, puntos fortes e
débiles a partir da andlise dos informes presentados
periodicamente polos vendedores.

Realizase un balance cuantitativo e cualitativo da
actividade da venda, comparando as realizaciéns e
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5.7

Controla-lo cumprimento das condicions
pactadas cos provedores, verificando que
as subministracions se axusten 6s pedidos
realizados.

previsions e propofiendo acciéns correctoras cando as
desviacions non estan dentro da marxe aceptable.

Obtense periodicamente informacion sobre a situacion
e rendibilidade das vendas a través do calculo de
ratios especificas (obxectivos/realizacion, numero de
pedidos/numero de visitas, vendas por pro-
ducto/zona/cliente, gastos/vendas), para adoptar
posibles medidas correctoras.

Detéctase se o problema da desviacion ten a sua orixe
no plan de marketing ou no equipo de vendas, a través
de procedementos establecidos.

Resdlvese a reclamacion cando supera a responsa-
bilidade do equipo de vendas, sempre co consenti-
mento e conformidade do cliente, tendo en conta a
politica establecida pola empresa e a satisfaccion do
cliente.

Organizase o proceso de seguimento das compras e
definense os controis que deben ser efectuados polo
almacén na recepcion dos pedidos, para detectar
rapidamente calquera anomalia.

Verificase o correcto cumprimento dos termos do
contrato de compra a partir da informacion obtida de
almacén.

Valdérase en termos de custos a incidencia na recep-
cion do pedido e analizanse medidas que solucionen
a situacion favorablemente.

Contactase co provedor, se é necesario, expofiéndolle
a anomalia e negociando novas condiciéns do pedido
recepcionado que satisfagan ambalas partes.

Dominio profesional

Informacién, documentacion (natureza, tipos, soportes)

Estudios de mercado sobre o sector, marcas, prezos, gustos, preferencias e outros. Plan de marketing.
Listado ABC de venda. "Rapport" de visitas. Fichas de clientes e provedores. Informacion técnica e de
uso ou consumo do producto ou servicio que se comercializa. Queixas e/ou reclamaciéns de clientes.
"Ranking" de productos ou servicios. Informes do equipo de vendas. Catalogos, argumentos de venda,
modelo de "rapport" de visitas a clientes reais e/ou potenciais, modelo de queixas ou reclamacions.

Textos sobre temas comerciais.

Medios para o tratamento da informacion

Equipos (ordenadores persoais, postos de rede local e de teleproceso) e programas (contornos de
usuario, follas de célculo, xestién comercial, bases de datos e procesadores de textos).

Procesos, métodos e procedementos

Recollida de informacion do mercado de clientes ou provedores. Control de aprovisionamentos. Arquivo,
actualizacion e conservacion da informacion. Ensinanza e/ou aprendizaxe a vendedores. Control de
vendas. Negociacion de operaciéns de compra e/ou venda.
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Principais resultados do traballo

¢ Ficheiro mestre de provedores ou clientes. Plan de formacién do equipo de vendas. Control das
actuacions do equipo de vendas. Plan de accion de vendas. Compra do producto ou servicio. Control

da compra.
Persoas e/ou organizacions destinatarias do servicio

¢ Clientes, provedores, persoal administrativo, director comercial. Equipo de vendedores. Departamento
de marketing. Departamento de produccién. Almacén.
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2.6

2.6.1

2.6.2

Evolucion da competencia profesional

Cambios nos factores tecnoléxicos, organizativos e econémicos

O consumidor que busca unha calidade e variedade estandar sera substituido progresivamente por outro
que desexa optimiza-lo seu gasto a través dunha maior calidade nos productos que consume, maior
seguridade, mellor informacion dos productos, maiores garantias por parte da empresa que o oferta e,
en xeral, un aumento da cantidade e calidade dos servicios ofrecidos de forma complementaria.

O vendedor polo miudo enfréntase a necesidade crecente de presenta-los productos de xeito que
resulten atractivos para o consumidor, cunha presentacion agradable, que os envases e envoltorios
sexan atractivos, que a variedade ofertada tefia amplitude e profundidade e que exista un amplo paquete
de garantias e servicios posvenda.

Todas estas necesidades detectadas no consumidor actual levan a pensar en novas estructuras
organizativas na empresa, onde os departamentos de marketing adquiren unha maior importancia.

O servicio 6 cliente sera o elemento diferenciador nas empresas, aumentaran os servicios dispofibles
(tarxetas de crédito, axencias de viaxes, seguros,...) que facilitaran a concentracion das compras.

Estase a producir un proceso de agrupaciéon de distintas empresas de distribuciéon almacenista en
grandes superficies e centrais de compra asociadas para incrementa-lo seu poder negociador cos
provedores. Neste proceso tivéronse en conta as grandes distribuidoras europeas, que, 6 introducirse
no mercado de distribucion espafol, supoiien actuacions competitivas.

Este tipo de asociacions teran un maior peso nos productos de gran consumo, alimentaciéon e
complementos, e non asi no comercio especializado.

O fomento e extension de novas técnicas e tecnoloxias comerciais (marketing telefonico, videotex,
terminais pesados,...) e a sta aplicacion nos procesos de compravenda, suporan variacions estructurais
nas empresas con implicaciéns directas nos custos.

O desenvolvemento a longo prazo de empresas de loxistica comercial modificara substancialmente as
estructuras empresariais.

Cambios nas actividades profesionais

No contexto de empresas almacenistas obsérvase un desenvolvemento crecente de novas empresas
dedicadas & loxistica comercial, ofrecendo servicios de xestion, control de "stocks" e organizacion de
almacéns, utilizando sistemas de transmision electrénica (EDI). Isto supora un proceso de substitucion
ou reconversion de postos de traballo da actividade maioritaria tradicional.

O ambito empresarial actia cada vez mais en situacidons de certeza, o que implica unha analise e
diagnéstico do contorno constante, para que a empresa poida anticipar oportunidades e planificar
accions que lle permitan aproveitalas, provocando un incremento na solicitude de servicios de
investigacion de mercados.

Obsérvase un aumento na demanda de vendedores especializados por segmentos de productos e, en
xeral, un incremento cada vez maior de profesionais dedicados & accién comercial.
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2.6.3 Cambios na formacion

2.7

2.71

m O crecente desenvolvemento da xestidn integrada dos procesos de organizacion de almacéns,
xestidn de existencias e distribucidn das mercadorias a través de canles de distribucién establecidos
xustifica a formacién en loxistica comercial.

m A area de idiomas xustificase polo seu caracter instrumental béasico e importancia no
desenvolvemento 6ptimo de xestiéns comerciais en calquera ambito empresarial.

®  As innovaciéns que constantemente estan aparecendo nos campos informaticos e electronicos,
aplicadas nas actividades comerciais, supofien un incremento crecente na formacion asociada as
novas tecnoloxias aparecidas.

= Oscambios que se producen na conxuntura socio-econdmica e politica do pais crean as necesidades
de dispor de estudios de mercado adecuados que minoren o risco empresarial asociado a calquera
decisién comercial, acrecentando de maneira progresiva a necesidade en formacion sobre técnicas
de investigacion de mercados.

m Detéctanse necesidades crecentes de formacion no ambito do marketing, capacitando profesionais
para analizar estratexias comerciais que aproveiten oportunidades de mercado, logren obxectivos
establecidos e proporcionen os servicios externos esperados polo consumidor.

m  Prevese un incremento a medio prazo das necesidades formativas en métodos de negociacion para
realizar operacions de compravenda de productos e/ou servicios.

Posicién no proceso productivo

Contorno profesional e de traballo

O Técnico en Xestién Comercial e marketing estara dirixido polos responsables de compras, vendas,
loxistica, producto, publicidade e estudios comerciais. Podera supervisa-lo traballo dun equipo de
persoas no almacén, no punto de venda ou na realizacion da investigacion comercial.

Esta figura podera exerce-la sua actividade en tddolos sectores productivos nas dareas de
comercializacion e no sector do comercio.

Os principais subsectores nos que pode desenvolve-la sua actividade son:
m Industria: Departamento comercial. Departamento de marketing.

®  [ntermediarios: Comercio independente (comercio por xunto, comercio polo miudo), comercio
integrado, comercio asociado, asesoramento comercial e axencias comerciais.

Estes profesionais traballaran por conta allea en empresas medianas ou grandes, realizando operaciéns
comerciais tanto de compra como de venda de medio ou gran volume, seleccionando os provedores,
conseguindo clientes e negociando as condicions mais vantaxosas dentro dos limites impostos pola
empresa.

Necesitan cofiece-lo mercado no seu sector € na zona onde desenvolven a sua actividade, polo que sera
preciso que tefian a formacion necesaria para realizar accidns de investigacion comercial.

Pode organiza-las diferentes seccions de venda, ou ser responsable de seccidn, definindo e organizando
actuacions de merchandising.

No departamento de marketing, podera colaborar na investigacion comercial, analizando os factores que
determinan as politicas de marketing e pode intervir no seguimento e control do plan establecido.
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Segundo o tamano da empresa, pode se-lo responsable da distribucion comercial ou o axudante do
responsable de loxistica.

2.7.2 Contorno funcional e tecnoldxico

Esta figura profesional situase fundamentalmente nas funcidns de investigacion comercial, compras,
vendas, marketing e loxistica comercial.

As técnicas e coflecementos tecnoldxicos abranguen o ambito do comercio e estan ligadas directamente

a.

Procesos de investigacion comercial: Métodos de recollida de informacién. Elaboracién de
informes. Preparacion de traballos de campo. Tratamento da informacion recollida. Operaciéns
con Sistemas de Informacion de Mercados.

Procesos de comercializacion: Politicas de marketing. Valoraciéon de accions publicitarias.
Técnicas de merchandising. Elaboracion do "briefing" do producto ou marca. Organizacion do plan
de accion de vendas. Elaboracion de plans de formacion a vendedores. Control do aprovisio-
namento.

Proceso de loxistica comercial: Organizacién de almacéns. Xestion de existencias. Sistemas de
distribucién de productos/materiais.

Procesos de negociacién: Técnicas de comunicacion e negociacion. Elaboracion de plans de
negociacion de compravenda.

Procesos de tratamento informatico da informacion: Programas integrados de xestion comercial
e especificos de xestion de almacéns, de organizacion de Sistemas de Informacién de Mercados,
de bases de datos, de xestién de merchandising.

2.7.3 Ocupacions, postos de traballo tipo mais relevantes

Con fins de orientacion profesional enuméranse a continuacién as ocupacions e postos de traballo que
poderian ser desempefiados adquirindo a competencia profesional definida no perfil do titulo:

Axudante do xefe de producto.

Técnico de compra.

Técnico de venda.

Técnico de novas instalacions.
"Merchandiser".

Encargado de almacén.

Axudante do xefe de loxistica.

Coordinador xefe de grupo de representantes.
Xefe de vendas.

Técnico de marketing.

Técnico en traballos de campo de investigacion comercial.

Posibles especializacions:

A figura profesional descrita pode conseguir diversas especializacions 6 inserirse nun posto de
traballo concreto, para o que necesitara un periodo de formaciéon ou adaptacién no posto de
traballo. A especializacién desta figura derivase do producto que se debe comercializar.
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Curriculo

Obxectivos xerais do ciclo formativo

m Interpreta-la normativa legal en materia de comercio, tendo en conta os aspectos nos que a Xunta
de Galicia ten competencias.

®m  Analiza-la estructura e organizacion das canles de distribucién en Galicia

= Obter informacioén sobre o mercado, competencia, oportunidades, clientes, canles de distribucion e
contorno, de acordo cos obxectivos do estudio a realizar e aplicando a normativa reguladora destas
operacions.

m  Seleccionar fontes de informacion fiables e realiza-la recollida de datos mediante o método mais
idéneo, determinando o seu custo.

m Trata-la informacion mediante técnicas estatisticas especificas, analiza-los resultados e realizar
propostas.

m  Controla-la validez da informacion obtida, medi-las desviacions respecto dos obxectivos propostos
e, no seu caso, afondar nos aspectos que o requiran e propor novos eixes de investigacion.

m Interpreta-la informacién obtida das variables macroecondémicas e microecondémicas, politicas,
socioloxicas e comerciais, defini-la relacion funcional entre elas e analiza-los efectos que producen
en diferentes estratexias comerciais.

m  Expresarse de xeito correcto en relacions comerciais con clientes e provedores, aplicando as técnicas
de comunicacion adecuadas a cada situacion.

m [nterpretarinformacion na lingua estranxeira relativa 6 sector e utilizala de forma correcta en relacions
comerciais internacionais.

m Desenvolve-los procesos de loxistica comercial, coordinando as diferentes actividades relacionadas
co movemento e manipulacion de productos e asocia-los obxectivos da distribucidon cos obxectivos
comerciais da empresa.

m  Avaliar e definir estratexias de merchandising identificando caracteristicas esenciais do espacio,
imaxe e factores psicoldxicos asociados 6 consumidor, seleccionando as técnicas e procedementos
en funcién dos obxectivos comerciais e do efecto desexado.

m  Analizar os efectos que producen a aplicacion conxunta das politicas de marketing na politica
comercial dunha empresa, establecendo a relacién funcional que existe entre elas e valorando a
aplicacion de técnicas que caracterizan o desenvolvemento e exencién dos programas de calidade
total.

m  QOrganizar procesos de compravenda, elaborando plans que determinen actuaciéns e obxectivos,
seleccionando técnicas de negociacion en funcién do tipo de clientes e provedores e definindo
medidas de control que detecten desviacions.

m Desefa-lo plan de accion de vendas identificando os obxectivos comerciais e especificando os limites
de accion, os métodos e criterios de seleccién de vendedores e organizando a actuacion dos equipos
de vendas.

m  Operar con programas informaticos que faciliten a xestién integrada de operaciéons comerciais e
estudios de mercado e optimicen o tratamento e a organizacién da informacion orixinada no
desenvolvemento da actividade.
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m Prepararse para a inserciéon do mundo do traballo, tomando contacto cos mecanismos de insercion
laboral e cofiecendo o marco legal, econdmico e organizativo que regula e condiciona a actividade
laboral.

m  Seleccionar e valorar criticamente as diversas fontes de informacion relacionadas coa sua profesion
que lle permitan 6 alumnado o desenvolvemento da sUa capacidade de autoaprendizaxe e lle
posibilite a evolucion e adaptacion das suas capacidades profesionais 6és cambios tecnoldxicos e
organizativos do sector.
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3.2 Moddulos profesionais asociados a unha unidade de competencia

3.2.1 Médulo profesional 1: Investigacion comercial

Asociado a unidade de competencia 1: Obter, procesar e organiza-lainformacién na investigacién
comercial.

Capacidades terminais elementais

m Organiza-lo proceso da investigacion comercial, definindo os obxectivos da investigacion, as
necesidades de informacion e o plan de traballo.

®m Analiza-los efectos que producen os valores das variables econdmicas e comerciais nun
determinado estudio comercial.

m |dentificar e selecciona-las fontes de informacion que proporcionen datos representativos do
obxecto de estudio e aplica-los procedementos establecidos para a obtencion da informacion.

= Organizar e desefar adecuadamente a forma de recollida de datos de acordo cos parametros que
intervefien na investigacion.

= Recompila-lainformacion dispofible das fontes secundarias sobre investigacion macroecondémica,
investigacién microecondémica e da area mercado/producto, seleccionando as fontes adecuadas
0s obxectivos da investigacion e 6 orzamento asignado.

m  Obter informacion procedente das fontes primarias, seleccionando os procedementos de recollida
de datos fiables e representativos, tendo en conta o orzamento asignado.

= Controla-la recollida de datos de fontes primarias, establecendo procedementos de control sobre
o desenvolvemento do traballo, a fiabilidade dos datos e o orzamento.

®m Procesa-la informacién recollida, tabulando os datos e aplicando técnicas estatisticas, e
interpretar adecuadamente os valores obtidos.

m  Confeccionar un documento de doada interpretacion coas conclusions obtidas na analise
estatistica, relacionando as conclusidns obtidas na investigaciéon comercial cos obxectivos da
investigacion e valorando o traballo de campo desenvolvido.

m  Selecciona-los enquisadores segundo os criterios fixados e determina-la sua formacion tendo en
conta o publico obxectivo.

m |dentifica-las finalidades, as caracteristicas e as técnicas de organizacion dun sistema de
informacion de mercados (SIM)

m Configurar un método que lle permita reunir e analiza-la informacion que se relaciona coa
organizacion da investigacion comercial.
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Contidos (duracién 80 horas)

Contidos procedementais

Analise da situacion econdmica e comercial que precede a investigacion comercial

Definicidon de obxectivos.

Seleccidn das variables macroecondmicas e microeconémicas e comerciais que afecten 6 estudio que
se vai realizar.

Obtencién da informacion.

Ordenacién dos datos.

Andlise dos valores das variables.

Analise da incidencia dos valores das variables no estudio de investigacion.

Planificacion da investigacion

Delimitacién do problema para estudiar.

Definicion dos obxectivos para alcanzar.

Eleccién do tipo de estudio que se vai realizar.

Seleccion das fontes de informacién para cada obxectivo que se pretenda alcanzar.

Obtencion da informacion relevante.

Seleccidn das técnicas de investigacion para recollida da informacion, xustificando a sua eleccion.

Deseio dos cuestionarios

Determinacién e formulacion dos obxectivos da enquisa.
Determinacién e formulacion do cuestionario.
Determinacién e densenvolvemento do traballo de campo.

Determinacion coidadosa e preparacion dos suxeitos que intervirdn na realizacién do traballo de campo.

Orzamento da investigacion

Determinacién do custo da investigacion
Control do custo da investigacion.

Tabulacién e analise da informacién obtida

Revision dos datos recollidos.

Comprobacion da fiabilidade dos datos recollidos.

Tabulacion por ordenador ou manual.

Eleccién da analise estatistica mais adecuada segundo o obxectivo da investigacion.
Obtencion das conclusions.

Interpretacion de resultados.
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Presentacion de resultados

¢ Eleccion do tipo de informe.

¢ Definicién da estructura.

¢ Determinacion da informacion para incluir.
¢ Redaccién do informe.

Tratamento informatico da informacion

¢ Recompilacién da informacion.

¢ QOrdenacion dos datos.

¢ Seleccion da aplicacion informatica.

e Creacion da estructura.

¢ Introduccion dos datos.

e Actualizacién e almacenamento dos datos.
¢ Desefno da edicion do informe.

Contidos conceptuais

Teoria econdmica. Introducciéon a macroeconomia
¢ Actividade econdmica.

¢ Agregados econémicos.

¢ O macrocontorno.

Os mercados e o comportamento do consumidor

e Oferta e demanda.

e Segmentacion de mercados.

¢ Determinantes do comportamento do consumidor.

Fontes de informacion
* Fontes de informacion primarias.
¢ Fontes de informacion secundarias.
* Fontes de informacién externas e internas.
¢ Andlise documental (despacho/gabinete).
Investigacion comercial
¢ Obxectivos da investigacion comercial
* Tipos de investigacion comercial.
¢ Planificacién da investigacién comercial
¢ Test de investigacion comercial.
¢ Proceso da investigacion comercial.
Técnicas de investigacion
* Investigacion cualitativa.
— Entrevistas.
— Técnicas proxectivas.
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— Técnicas de creatividade.

— Observacion comercial.
¢ Investigacion cuantitativa.

— Enquisa ad-hoc.

— Enquisas periédicas.

— Outras técnicas cuantitativas.
Organizacién do traballo de campo
¢ Planificacién do traballo de campo.

e Técnicas de seleccién de enquisadores.

e Técnicas de formacion de enquisadores.

e Meétodos de control dos enquisadores.

e Codificacion e preparacion dos datos
Analise e tratamento estatistico da informaciéon
¢ Analise estatistica univariable.

¢ Andlise estatistica bivariable.

¢ Analise estatistica multivarible.

— Andlise de dependencia.

— Analise de interdependencia.
Sistema de Investigacion de Mercados (SIM)
¢ Obxectivos.

e Estructura.

e Datos.

¢ Fluxos de informacion.

Informes

¢ Tipos de informe.

¢ Organizacién do informe.

¢ Redaccion do informe.

Socioloxia

e Conceptos aplicables & investigacion comercial.
Psicoloxia

¢ Conceptos aplicables a investigacion comercial.

Contidos actitudinais

¢ Planificacién rigorosa do traballo de investigacion e respecto dos tempos asignados.
¢ Conservacion e actualizacion da informacidn obtida con criterios de fiabilidade e seguridade.
e Comprobacion dos resultados e correccion sistematica dos erros detectados.



Rigor na seleccion das fontes de informacion, no tratamento dos datos e na formulacion das conclusions.
Cordialidade e respecto no trato coas persoas do seu contorno.

Interese por unha continua actualizacién na sua formacion.

Adaptacion as novas situacions de traballo.

Realizacion do traballo con responsabilidade e de forma auténoma.

Participacion e colaboracion no traballo en equipo.
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3.2.2 Médulo profesional 2: Politicas de marketing

Asociado a unidade de competencia 2: Elabora-lainformacion de base para o establecemento das
politicas de marketing e controla-la accion publicitaria.

Capacidades terminais elementais

m  Aplicarlle 6 marketing és técnicas de investigacion comercial, investigando as necesidades dos
consumidores e as oportunidades que ofrece o micro ou macrocontorno do consumidor.

m |dentifica-las caracteristicas internas e externas do producto e/ou servicio diferenciadoras da
competencia

® |dentificar, clasificar e deduci-los principais compofientes do custo e prezo de venda dun producto,
relacionando as variables que intervefien na sua formacion.

® |dentifica-los procedementos da fixacion de prezos nunha economia de mercado e a normativa
reguladora de prezos.

= Determina-lo punto de equilibrio como ferramenta da fixacion de prezos e extraer conclusions das
relacions entre a tendencia do prezo, o custo, o prezo de venda e o punto de equilibrio

= Analiza-la informacién sobre o mercado, segmentacion e posicionamento de marcas, co fin de
avalia-las oportunidades de lanzamento dun producto, detectar nichos no mercado e as
caracteristicas diferenciadoras do producto.

m  Calcular tendencias de custo e marxe bruta do producto aplicando técnicas estatisticas idéneas.

m  Elaborar unha informacion de base, por medios informaticos, de productos e marcas para o
desenvolvemento dos plans de marketing

m [dentificar e interpretar, no seu caso, a normativa vixente que regula a comercializacion de
productos e marcas.

= Analiza-las diferentes estructuras de distribucion que supofien a optimizacion do tempo e custo
a través do numero de etapas da canle, tipo de intermediarios e intensidade da distribucion.

m  Desefio do sistema de distribucidon mais idéneo para a empresa tendo en conta os obxectivos da
empresa e as tendencias do mercado.

= Analiza-latendencia de distribucién comercial no conxunto da actividade econdmica e a evolucion
do establecemento comercial, asi como as suas caracteristicas.

= |dentifica-la normativa basica de administracion estatal, autonémica e local que regula o sector
comercial.

m |dentificar, a partir da normativa basica que regula o comercio en Galicia, as competencias da
Xunta de Galicia no comercio interior.

= Emitir informe sobre valoracién, conclusidns e propostas asociadas as canles de distribucién,
productos e prezos.

m |dentificar e analiza-las técnicas de promocion definindo os parametros para ter en conta na
planificacién de medios promocionais e analizando as vantaxes e desvantaxes dos métodos
utilizados na medicién da eficacia promocional.

= Controla-lo desenvolvemento dunha campafa publicitaria e as desviacions respecto 6 publico
obxectivo e o volume de vendas.

®  Aplica-los principais métodos de asignacion de recursos financeiros a un orzamento promocional.
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m  Establece-las estratexias dos compofientes do marketing-mix e elixi-las accidns para realizar en
cada unha delas.

®m Analizar e relaciona-las politicas do marketing-mix de acordo cos obxectivos comerciais
establecidos, integrandoas nun plan de marketing para ofrecer recomendacions estratéxicas que
axuden a empresa na toma de decisions.

m  Relacionar entre si as variables que intervefien no marketing-mix e obter conclusions.

®  Avaliar economicamente a implantacion de plans de marketing, clasificando gastos, realizando
os calculos necesarios e deducindo conclusions, aplicando técnicas e procedementos de calidade
total.

Contidos (duracién 110 horas)

Contidos procedementais

Obtencidn e valoracién da informacidn para as politicas de marketing

Determinacién dos aspectos concretos da informacion.

Identificacién das fontes de informacién mais adecuadas para o obxectivo da investigacion e proceder
a sua valoracion para a sua eleccion.

Seleccion das fontes de informacién e os métodos de obtencién da informacion.
Obtencién da informacién.
Analise da informacidén para obter conclusions.

Politica de producto

Seleccién da estratexia do producto.

Analise das posibles decisions para levar a cabo sobre os compofientes do producto.
— Seleccion da estratexia de envasado

— Andlise das estratexias de marcas. Eleccion da estratexia

— Determinacién das caracteristicas graficas que debe ter unha marca.

— Eleccion do nome da marca.

— Analise das outras caracteristicas creadoras de imaxe.

Politica de prezo

Andlise dos métodos para a fixacion de prezos.

Seleccién do obxectivo do mercado.

Analise dos compofentes do marketing-mix (prezo-marca).
Eleccion dunha estratexia de prezos.

Analise e toma de decisidn das posibles accions para levar a cabo.

Politica de distribucion

Andlise das tendencias e evolucién da distribucion.
Desefo da canle de distribucion.

— Determinacién dos obxectivos de distribucion.

— Analise das estructuras alternativas de distribucion.
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— Anadlise e avaliacion das variables que afectan a estructura de distribucion.
— Eleccion da mellor canle.
¢ Determinacién da asignacion orzamentaria.
Politica de promocion
¢ Identificacion das caracteristicas da promocién e dos obxectivos previstos.
¢ Determinacién do cliente obxectivo.
e Seleccion do soporte.
e Establecemento do contido e a mensaxe.
¢ Seleccion do medio de informacién.
Verificacion da eficacia dunha campaia publicitaria
¢ Identificacion dos obxectivos establecidos na campana.
¢ Determinacién dos parametros para observar.
* Control das aparicions da mensaxe e do medio.
¢ Obtencién da informacion sobre os efectos cualitativos e cuantitativos.
Plan de marketing. Desenvolvemento do marketing-mix
e Toma de decisidns respecto 6s instrumentos do marketing-mix.
— Producto total.
— Presentacion da oferta s canles de distribucion.
— Determina-lo prezo en funcién da demanda desexada.

— Promocién: informacién do mercado, das caracteristicas da oferta e das actividades promovidas pola
organizacion.

¢ Elaboracion e control do orzamento do plan de marketing.
Produccion de informes

¢ Definicién do obxecto do informe.

¢ Definicién da estructura.

¢ Determinacién da informacion especifica.

¢ Redaccion e elaboracion.

¢ Revision da estructura, contido e expresion.

Tratamento informatico da informacion

¢ Recompilacién da informacion.

¢ Ordenacion dos datos.

e Seleccion da aplicacion informatica.

¢ Creacion da estructura segundo o resultado que se pretenda obter.
¢ Introduccion da informacién.

¢ Almacenamento e actualizacion.

¢ Desefo da edicion.
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Contidos conceptuais

O marketing na actividade comercial

e Concepto e natureza do marketing.

¢ Marketing-mix.

¢ Politicas e estratexias. Tipos de estratexias.

Politica de producto

e Conceptualizacion do producto.

¢ Clasificacion de productos.

¢ Planificacion do producto. Ciclo de vida do producto.

¢ Obxectivos e accions estratéxicas do producto.

Gamma de productos.

Lifa de productos.

— Extensién da lifa.

— Eliminacién de productos.

— Mellora ou modernizacién do producto.
— Novas lifas de productos.

¢ Identificacion e desenvolvemento dos compofientes do producto.

Envase.
Funcioéns.

Estratexia do envase.

Criticas 6 envasado.

A marca.

Tipoloxia das marcas.

Marca e rexistro da propiedade.
Estratexias de marcas.

O etiquetado.

Tipos de etiqueta.
Outras caracteristicas creadoras de imaxe.

Desefio do producto e cor.

Calidade do producto.

Garantia e responsabilidade do producto.

Servicio producto.
Normativa aplicable & comercializacion de productos e marcas.

Politica de prezos

¢ Significacion e importancia do prezo.

¢ Obxectivos da fixacion de prezos.

e Factores que inflien na determinacién de prezos.

¢ Procedementos de fixacion de prezos.
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— Fixacién de prezos a partir dos custos.
— Procedementos baseado na demanda.
— Procedemento baseado na competencia.
¢ Estratexias de fixacion de prezos.
¢ Marco xuridico da fixacién de prezos.
Politica de distribucion
¢ A politica de distribucion como variable estratéxica de marketing.
¢ O sector comercial galego.
¢ Principais canles de distribucion.
e Custos de distribucion.
¢ Intermediarios e canles de distribucion.
* Desefio das canles de distribucion.
¢ Criterios para a seleccion do tipo de canle.
* Estratexias de distribucion.
Formas de organizacion comercial
¢ Comercio independente.
e Comercio asociado.
e Comercio integrado.
Empresa comercial minorista
e Estructura e organizacion da empresa comercial.
* Obxectivo da empresa comercial.
¢ Estratexias basicas da empresa comercial.
e Politicas do comercio minorista.
Normativa basica que regula o comercio polo miudo
¢ Institucions competentes en comercio interior.
* Principais regulamentacions.
¢ Defensa do consumidor e a sua normativa.
Politica de publicidade e promocion de vendas
* Significado de promocién.
¢ Métodos promocionais no marketing-mix.
— Venda persoal.
— Publicidade.
Tipos de publicidade.

Custo da publicidade.

Obxectivos da publicidade

Campahia publicitaria: selecciéon de medios e avaliacion dos esforzos publicitarios.
— Promocién de vendas.

— Natureza e importancia da promocion de vendas.

— Estratexias da promocién de vendas.



— Relacidns publicas e propaganda.

— Natureza e alcance das relaciéns publicas.

— Avaliacién das relacions publicas e propaganda.
Promocion e formulacién das estratexias de marketing.
Métodos para determina-lo orzamento de promocion.
Concepto de campana promocional.

Regulacion xuridica das actividades promocionais.

Plan de marketing

Contido do plan de marketing.
Planificacion comercial.

Organizacion da estratexia comercial.

Contidos actitudinais

Distribucién do traballo e tempo e secuenciacion das accions planificadas.

Colaboracion e coordinacion coas persoas implicadas no desenvolvemento dos diferentes plans de
actuacion conxuntos.

Demostracién de responsabilidade no traballo proposto.
Valoracion da importancia da comunicacion dentro da empresa
Demostracion de interese por se manter actualizado fronte as novas tendencias en marketing.

Valoracién da importancia da coordinacion entre os distintos departamentos da empresa e o de
marketing.

Demostracién de interese por cofiecer posibles conflictos de competencia que poden xurdir entre os
participantes nunha canle de distribucién comercial
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3.2.3 Médulo profesional 3: Loxistica comercial
Asociado a unidade de competencia 3: Xestiona-lo proceso de loxistica comercial.
Capacidades terminais elementais

= Analiza-los medios de transporte dende a dptica da distribucidn comercial.

m  Selecciona-lo medio de transporte mais adecuado de acordo cos criterios de rendibilidade e
seguridade.

m Planifica-las diferentes rotas que abastecen os diferentes puntos de destino, seleccionando
aquelas que optimicen custos, tempos e calidade de servicio.

= Analiza-la distribucion interna de zonas e productos do almacén, tendo en conta a normativa de
seguridade e hixiene.

m  Selecciona-los medios e procedementos de manipulacion de mercadorias segundo os distintos
tipos de productos, de acordo coas slas caracteristicas fisicas e as instalacions do almacén.

m Establece-lo tipo de embalaxe mais adecuado 6 medio de transporte e as caracteristicas dos
productos, tendo en conta a normativa vixente.

= Defini-los datos relevantes que deben figurar nas etiquetas para permitir unha rapida identificacion
da mercadoria e a sua correcta manipulacion.

m  Describi-los criterios econémicos e estructurais que se aplican habitualmente na organizacién dun
almacén.

m  Describi-las diferencias nos procedementos de xestion e control derivadas das caracteristicas dos
distintos tipos de existencias.

®  Calcula-lo custo de almacenamento (custos administrativos, de utilizacidén de espacios, operativos,
de obsolescencia e deterioro, financeiros...)

®  Avalia-las diferencias na estimacién do custo dos productos vendidos e das existencias finais que
se producen como consecuencia da aplicacion dos distintos métodos de valoracion (PMP, FIFO,
LIFO...).

® |dentifica-las variables que intervefien no calculo do lote econémico e punto de pedido dun
producto, do stock de seguridade, nivel éptimo de pedido, stock medio maximo e minimo.

m  Determina-los totais do inventario e presenta-los resultados de acordo cun criterio de confeccion
de inventarios.

®  Analiza-los aspectos fundamentais (recursos humanos, materiais e custos) que se debe ter en
conta no desefo dun servicio de atencion a clientes.

® [dentifica-las incidencias mais comuns que se poden presentar na distribucién de mercadorias.

® |dentifica-las condicions iddneas de prestacion de servicio 6 cliente na distribucién de
mercadorias.

= Describi-lo procedemento xeral que se debe seguir na devolucién de mercadorias tendo en conta
as repercusions que se derivan.

= Utilizar adecuadamente os distintos paquetes informaticos destinados 6 aprovisionamento,
transporte e control loxistico que apoian a xestidn da loxistica comercial.
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Contidos (duracion 130 horas)

Contidos procedementais

Organizacion e distribucion interna do almacén

Identificacion da estructura de espacios e condicions do almacén.
Calculo da capacidade do almacén.

Determinacién da distribucion interna de zonas e productos do almacén tendo en conta a normativa de
seguridade e hixiene.

Representacién do fluxo e mobilidade de productos no almacén que optimice o espacio e tempo.
Determinacién do procedemento de distribucidn e manipulacién da mercadoria.

Descricién das caracteristicas dos postos de traballo necesarios.

Establecemento dun sistema de control documental do almacén

Aplicacion de técnicas e procedementos de control de calidade e loxistica integral no cumprimento de
prazos de entrega, calidade de productos, mercadorias devoltas...

Manipulacién, embalaxe e etiquetado

Identificacion do producto de entrada ou saida.
Comprobacidn das referencias.
Eleccién da maquinaria e ferramentas de manipulacion e movemento das mercadorias.

Identificacion e seleccién do tipo de embalaxe mais adecuado segundo o medio de transporte, tendo en
conta a normativa vixente.

Concrecion dos datos que deben figurar na etiqueta da embalaxe.

Control loxistico do almacén

Comprobacidn do nivel de existencias, dispofibilidade de espacios, entrada e saida das mercadorias
nos diversos almacéns.

Determinacién da orde de prioridade dos pedidos segundo criterios previamente establecidos e
necesidades de servicios 6s clientes.

Comparacién do periodo medio de maduracién real de existencias co previsto nos distintos almacéns
da rede.

Detencion das posibles desviacions no fluxo de mercadorias e productos.

Procedementos de distribucion de pedidos

Identificacion da normativa aplicable 6 medio de transporte.

Obtencion da informacion relativa 6s servicios de transporte (caracteristicas, condicidons ofrecidas,
funcionamento, fretamentos e tarifas, etc) aplicando técnicas de organizacién e tratamento da
informacion.

— Seleccion do transporte mais adecuado.

Xestion do contrato co medio de transporte.

Determinacién do proceso de preparacion do pedido.

Elaboracion ou enchido da documentacion relativa ¢ pedido.

Establecemento de rotas de transporte que optimicen os recursos humanos e materiais.

45



— Seleccion da rota.
— Deteccion e resolucién de continxencias producidas durante a operacion de distribucion.
— Seguimento e control do servicio .

Procedementos de xestion de existencias

Valoracion das existencias aplicando os métodos FIFO, LIFO, PMP, etc. e rexistro dos datos no formato
desefiado, mediante procedementos manuais ou informaticos.

Elaboracion e determinacion dos totais do inventario e presentacion dos resultados segundo un criterio
de confeccion de inventarios.

— Obtencidn do valor da rotacién de existencias.
— Establecemento de previsions de existencia que eviten roturas de “stock”.

Célculo do lote econémico e punto de pedido, do stock de seguridade, nivel éptimo de pedido, stock
medio, maximo e minimo.

Analise e resolucioén de incidencias no servicio 6s clientes

Organizacion dos recursos humanos e materiais e calculo dos custos que se deben realizar no desefio
do servicio de atencion a clientes.

Analise das condicions idéneas de prestacion de servicio ¢ cliente na distribucion.

Elaboracion do procedemento para seguir no caso de devolucion de mercadorias, tendo en conta as
repercusions que se derivan.

Aplicacion das xestidns necesarias para a resolucion de incidencias e explicacion dos efectos que pode
causar canto 6 servicio 6 cliente.

Tratamento informatico do aprovisionamento, transporte e control loxistico

Seleccidén da aplicaciéon adecuada

Introduccion, tratamento e actualizacion de datos.

Integracion de datos, texto e graficos entre distintas aplicacions.
Presentacion, impresion e interpretacion da informacion obtida.
Realizacion de copias de seguridade.

Contidos conceptuais

Introduccion a loxistica

Importancia da loxistica.
Obxectivos da loxistica: subministros, puntos de venda e custos.
Sistemas informaticos de informacién e xestion: funcioéns, estructura e fluxos de informacion.

Transporte e abastecemento s puntos de venda

Modalidades de transporte: terrestre, aéreo, maritimo e multimodal.
Analise dos custos do transporte.

Rotas de abastecemento: orixes, destinos e criterios de seleccién de rotas.
Avaliacion do transporte: fluxos de mercadorias, capacidade e custos.

Politica de almacenamento

Actividades de almacenamento: natureza e importancia.

46



¢ Obxectivos do almacenamento.
¢ Modelos de organizacion de espacios e localizacion de productos.
— Organizacion fisica.
— Numero, localizaciéon e tamano de almacéns
¢ Manipulacién das mercadorias: procedementos, medios materiais e recursos humanos.
e Embalaxe e etiquetado.
— Finalidade, sistemas de proteccién, conservacion e identificacion.
— Normalizacidn e codificacion.
¢ Documentacion administrativa no almacén: pedido, albara, nota de cargo-pagamento e factura.
Planificacion de recursos de distribucion
¢ Pedidos e previsién de demanda.
¢ Asignacion de “stocks”.
e (Carga e transporte.
Servicio a clientes
¢ Sistemas de control de calidade: concepto, xustificacion e obxectivos.
¢ Loxistica integral:
— Prazos de entrega: Just in time.
— Condiciéns da entrega
— Calidade de entrega: tempo de espera e servicios posvenda.
¢ Andlise de custos e beneficios.
Politica de “stocks”
¢ Criterios de clasificacion dos stocks: Método ABC.
e Criterios de valoracién de “stocks”: LIFO, FIFO, PMP, etc.,
¢ Inventarios.
¢ Rotacion de existencias.
¢ Nivel 6ptimo de existencias.
¢ Reaprovisionamento: Criterios.
¢ Custos de almacenamento.
Normativa de seguridade e hixiene no almacén

¢ Distribucién do espacio: obxecto da distribucion, superficie, espacios necesarios e criterios de
distribucion.

e Localizacién dos productos.
¢ Materiais que acondicionan o almacén.
¢ Medio ambiente e empresa.
— Xustificacién. Valor engadido.
— Eco-envases e eco-embalaxes.
— Minimizacidn e reduccion de residuos.
— Reciclaxe.

Utilizacion de programas informaticos de xestion da loxistica comercial
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Contidos actitudinais

Eficacia na distribucién dos espacios e recursos do almacén

Observacion das normas de seguridade e hixiene na distribucion interna e na manipulacién de
productos.

Coordinacion das accidns do proceso de almacenamento.
Pulcritude na formalizacion da documentacién.
Eficacia na xestion e control da calidade nas embalaxes, sinalizacion e rotulado das mercadorias.

Asuncién do compromiso de manter e coida-las instalaciéns e equipos, sacando o maximo proveito 6s
medios materiais utilizados nos procedementos e evitando custos e desgastes innecesarios.

Rigor na aplicacién da linguaxe técnica asociada 6 modulo.

Aceptacion da necesidade de autoaprendizaxe constante e a formacién continua.
Interese polos avances tecnoldxicos relacionados co ambito da loxistica comercial.
Valoracion da importancia dunha actitude repectuosa coas normas mediambientais.
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3.2.4 Médulo profesional 4: Marketing no punto de venda

Asociado a unidade de competencia 4: Planificar e dirixi-las actuacions de merchandising no
establecemento comercial

Capacidades terminais elementais

= |dentifica-los distintos tipos de comercio e describi-las suas tendencias.

= Analiza-los diferentes sistemas de venda e as tendencias previstas para o futuro da distribucion
comercial.

m |dentificar e explica-las principais técnicas de merchandising e os elementos que o compofien no
conxunto da politica comercial da empresa.

®m  Analiza-la zona de influencia comercial do establecemento, realizando estudios de mercado.

® |dentifica-la normativa de seguridade e hixiene aplicable & distribucion en planta dunha superficie
comercial.

= Tomar decisidns no que respecta a distribucion interna do punto de venda.
m  Defini-las caracteristicas dunha zona fria e dunha zona quente nun establecemento comercial.

®m  Organiza-la localizacién das seccions do establecemento de xeito que facilite a circulacion, a
vision dos productos e as compras dos clientes, dando unha imaxe de rapidez e facilidade.

m  Selecciona-lo mobiliario mais adecuado.
m Realizar andlises cuantitativas sobre a eleccién da distribucion das instalacions.
= Clasifica-la variedade de productos tendo en conta os distintos criterios.

m  Especifica-la variedade de productos que se colocara no lineal segundo a investigacion e a
analise realizada previamente.

® |dentificar e describi-las ratios que se utilizan normalmente para o control das acciéns de
merchandising.

=  Describi-lo procedemento de obtencion do valor dos parametros que intervefien no calculo das
ratios de control.

® |dentifica-la codificacién da variedade de productos como un dos aspectos claves da xestion
comercial.

m |dentifica-las funcions e os obxectivos do escaparate, as técnicas de escaparatismo e os efectos
que tefien para o consumidor.

= |dentifica-las tendencias en escaparatismo e determina-las técnicas especificas para aplicar no
desefno dun escaparate, tendo en conta o tipo de consumidor.

m  Selecciona-los materiais, ferramentas e caracteristicas das instalaciéns necesarias para a
montaxe do escaparate, de acordo coa informacion desefiada graficamente e as normas de
seguridade.

m |dentificar e describi-los distintos medios promocionais que nhormalmente se utilizan nun pequeno
establecemento comercial € nunha grande superficie.

m  Describi-las principais técnicas psicoldxicas que se aplican nunha accion promocional, relacionado
os efectos que producen no consumidor.
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®  Organiza-los factores que intervefien nunha campafia promocional: obxectivos, duracion, forma
e contido da mensaxe, publicidade, emprazamento, medios materiais € humanos, orzamento e
control.

® Integrar informacion en bases de datos e obte-lo informe preciso a unha determinada necesidade.

Contidos (duracion 80 horas)

Contidos procedementais

Distribucion e acondicionamento da superficie de venda

Seleccién do mobiliario mais adecuado tendo en conta as caracteristicas do local, os seus productos,
custo e clientes.

Identificacion das zonas frias e causas da sua orixe para establecer linas de actuacion.
Localizacién das secciéns facilitando a circulacién da clientela e as compras dos consumidores.

Distribucién lineal do chan tendo en conta o mellor aproveitamento do espacio, o equilibrio e a promocion
de vendas perseguida.

Organizacion do acondicionamento da superficie (luces, elementos decorativos, cores e disposicion de
elementos) para consegui-los obxectivos de imaxe e promocion de vendas establecidos.

Identificacion das tendencias da competencia.

Implantacion de productos que fan 6ptimo o lineal

Organizacion e optimizacion dos facing de acordo cos criterios comerciais € de organizacién
establecidos.

Célculo do lineal 6ptimo.

Planificacién dos productos seguindo criterios psicoloxicos e de habitos de consumo e aplicando a
normativa de seguridade e hixiene.

Identificacion de bens complementarios ou substitutivos para facilita-lo modo sistematico da venda.

Determinacién do lineal minimo en funciéon do tamafio do producto, tipo de envase, necesidade de
exposicion ampla, etc.

Planificacion do espacio que ocupa cada producto e altura & que esta colocado de acordo coa
probabilidade de venda.

Busca do equilibrio aparente entre a sua posicion no mobiliario e o nimero de facing para cada producto.
Identificacion das caracteristicas da gamma de productos presentados 6 publico pola competencia.

Comunicacién 6 equipo humano responsable da informacion precisa sobre o momento e forma de repo-
los productos.
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Actuacions de merchandising

Deteccidén das existencias de artigos por debaixo do nivel minimo previsto, determinando as actuacions
de apoio necesarias.

Realizacion dun seguimento da imaxe global transmitida ¢ publico dos puntos de venda, aplicando
métodos de observacion.

Control das accidéns publi-promocionais, detectando posibles desviacions entre obxectivos previstos e
reais e propondo medidas correctoras.

Calculo do rendemento por metro cadrado de superficie de venda e por metro lineal do chan, tendo en
conta a cifra de facturacion anual e o beneficio bruto anual.

Valoracién da eficacia da implantacion de productos, utilizando instrumentos de medida cualitativos e
cuantitativos.

Definicion e montaxe do escaparate

Identificacion das novas tendencias, gustos e preferencias do tipo de consumidor é que se pretende
captar co escaparate.

Aplicacion das técnicas de cor, iluminacién e escaparatismo adecuadas as caracteristicas do
establecemento e imaxe que se quere transmitir.

Seleccién dos materiais, ferramentas e instalacions eléctricas precisas.
Organizacion do equipo humano que debe realiza-la montaxe e coordinacion da execucion do traballo.

Calculo de custos e seguimento do orzado.

Organizacion das promocions no lugar de venda

Planificacién da actividade promocional en funcién da forma e prazos establecidos.
Determinacién da forma e contido da mensaxe en funcion do obxectivo que se pretende lograr.
Determinacién do emprazamento adecuado 6 tipo de promocién, aplicando técnicas psicoldxicas.

Establecemento do tipo de promocién no lugar de venda en funciéon das necesidades e posibilidades do
establecemento, aplicando criterios de rendibilidade.

Seleccidon da materializacién do tipo de promocién idéneo para consegui-lo obxectivo perseguido,
analizando caracteristicas e efectos que se supofen no consumidor.

Estudio da conveniencia de rendibilizar un andel, unha zona ou varias con artigos en promocion.

Identificacion do tipo de promocions que estan realizando os establecementos do contorno e novas
tendencias para aplicar, se € o caso, as variacidons oportunas nas acciéns do establecemento.

Contidos conceptuais

O marketing no punto de venda: merchandising

Orixe, concepto e evolucién.

Servicios de calidade no punto de venda. Importancia e recursos necesarios: humanos e materiais.
Fases de aplicaciéon de merchandising. Técnicas.

— Estudio de mercado.

Concepcién do establecemento.

— A distribucion da superficie. Zonas quentes e frias.

— A xestidn dos coeficientes de ocupacion do chan.

— A distribucidn dos lineais no chan.
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Disposicion das familias de productos.

A xestion da variedade de productos.

Politica de prezos.

A implantacion de productos.
¢ Marketing e merchandising: relacidns entre os dous ambitos de actuacion.
* Novas formas comerciais.
— Tecnoloxias ¢ servicio do merchandising.
— Efectos das novas formas comerciais.
Normativa de seguridade e hixiene aplicada a distribucion dunha superficie comercial
e Espacio de venda. Distribucidon de secciéns, espacios necesarios.
¢ Acondicionamento: materias comuns e materiais especificos segundo o tipo de establecemento.
e A distribucion de familias de productos: compatibilidade de artigos e hixiene.
Control das accions de merchandising

¢ O rendemento por metro cadrado de superficie de venda: criterios de control, calculo de ratios e analise
de resultados.

¢ O rendemento por metro lineal de chan: criterios de control, calculo de ratios e analise de resultados.

¢ O célculo das ratios econdmico-financeiras: marxe bruta, taxa de marca, stock medio, rotaciéon de stock
e rendibilidade bruta.

Merchandising e variedade de productos
e Caracteristicas e estructura da variedade de productos.
— Complementariedade nos productos.
— Psicoloxia do consumidor.
e Tipos de variedade de productos. Tipos de venda.
¢ Andlise da variedade de productos: cobertura de necesidades, cotas de mercado e marcas.
e Estructura do mercado: gustos, preferencias e segmento de consumidores.
e Técnicas de reposicion no punto de venda.
O merchandising do fabricante
e Merchandising do fabricante e do distribuidor. Diferencias.
* O merchandiser. Caracteristicas.
¢ A organizacion do traballo: asignacién de tarefas e calculo de tempos e medios.
Optimizacion do lineal
¢ Olineal e 0 seu reparto.
¢ Definicién e funciéns do lineal.
¢ A implantacion de productos no lineal.
e Zonas e niveis no lineal.
¢ O reparto do lineal.
* indice de rendibilidade do lineal.
¢ O calculo da optimizacion dos facing por artigo.
* Regras de implantacion.
— Equilibrio producto-mobiliario-facing.

52



— A colocacion de andeis.
* Instrumentos de medida e eficacia da implantacion: medidas cuantitativas e cualitativas.
O escaparatismo
e A promocion visual.
— Orixe e significado.
— Tipos, ambitos e aplicacions.
— Marco xeral da promocion visual. Coherencia corporativa.
— Funcién e obxectivos dun escaparate. Efectos psicoloxicos e socioloxicos no cliente.
— Tendencias do escaparatismo.
* O desefo de escaparates: estilismo e tipos de escaparates.
¢ Materiais, procedementos e técnicas de escaparatismo.
¢ Dimensions e distribucion de espacios
— Marco tridimensional dinamico.
— Técnicas de cor, iluminacion e composicién aplicadas 6 escaparate.
A publicidade no lugar de venda (PLV)
¢ Definicién, funciéns, tipos e tendencias.
— Interiorismo comercial: o desefio e a decoracion comercial.
— Obxectivos e técnicas.

¢ Promocion de vendas: concepto, obxectivos, clases de incentivos e promocidns, técnicas psicoloxicas,
promocion segundo o producto, posicionamento e creatividade.

— Procedementos de implantacién da PLV.
— Técnicas de animacion do punto de venda.

— Técnicas de rotulacion: tipos de letra, principais tipos de carteis, aplicacidns informaticas graficas
e de autoedicion.

Aplicacions informaticas

¢ Programas informaticos de xestidn do espacio no punto de venda (SPACEMAN).
¢ Programas de deseio grafico e autoedicion.

¢ Programas de terminal de punto de venda.

Contidos actitudinais

¢ Asuncién do compromiso de manter e coida-las instalaciéns e equipos, sacando o maximo proveito dos
medios materiais utilizados, evitando custos e desgastes innecesarios.

¢ Valoracidén e respecto polas normas de seguridade e hixiene e de proteccién do medio ambiente no
traballo.

¢ Preocupacion por amosar satisfaccion pola precision, exactitude, orde e limpeza no desenvolvemento
individual ou colectivo das actividades.

e Asuncién da importancia de atende-los clientes con amabilidade, procurando satisface-las suas
necesidades en relacion coas ofertas de productos e/ou servicios, resolvendo con discrecién e actitude
positiva e creativa as suas queixas e potenciando a boa imaxe da empresa.

* Rigor na aplicacion da linguaxe técnica asociada 6 médulo.
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Aceptacion da necesidade da autoaprendizaxe constante e a formacién continua.
Interese polos avances tecnoldxicos relacionados co ambito da xestion comercial.

Argumentacion e xustificaciéon das decisidons sobre montaxe do escaparate, organizacion de campanas
de promocion e implantacion da publicidade no punto de venda.

Orixinalidade no desefio e montaxe do escaparate.

Eficacia e orixinalidade no desefio e na organizacion da accién publicitaria e promocional e no seu
seguimento.
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3.2.5 Mdédulo profesional 5: Xestion da compravenda

Asociado a unidade de competencia 5: Xestiona-las operacidons de compravenda de productos
e/ou servicios.

Capacidades terminais elementais

m |dentifica-las fases e elementos que configuran o proceso de compravenda dun ben ou servicio.

m |dentifica-los criterios de seleccidon de clientes e provedores establecidos de acordo cos
obxectivos comerciais da empresa.

= Obte-la informacién relevante sobre clientes, provedores e competencia, utilizando técnicas de
investigacién comercial adecuadas és obxectivos da empresa.

®m Procesa-la informacion obtida sobre clientes, provedores e mercado, utilizando programas
informaticos idéneos.

= Aplica-las técnicas de comunicacion de calidade adecuadas 6 tipo de cliente/provedor e a
situacién comercial na preparacién e desenvolvemento de relacidéns comerciais.

m |dentifica-las innovacions tecnoldxicas existentes no mercado aplicando aquelas dispofibles na
empresa 6s procesos de comunicacion.

m Elabora-los plans de negociacion da compravenda precisos, de acordo cos obxectivos da
empresa, identificando as diferentes etapas e os aspectos fundamentais para negociar.

®m  Analizar ofertas presentadas polos provedores, seleccionando as que mellor se adaptan 6s
obxectivos comerciais definidos pola empresa.

m  Confeccionar ofertas a clientes que contefian as condiciéns da compravenda, caracterizando
correctamente tédolos seus parametros.

= Elaborar e organizar un plan de accién nas operaciéns de venda, de acordo cos obxectivos da
empresa.

® |dentifica-los métodos e criterios de seleccién de persoal utilizados para o recrutamento de
vendedores.

= Elaborar plans de formacién do equipo de vendas, de acordo coas especificacions recibidas.

® Organiza-lo proceso de control da actuacion do equipo de vendas, definindo métodos para
detectar anomalias e identificando as medidas que se deben adoptar para a sua resolucion.

m |dentificar e interpreta-la lexislacién aplicable & compravenda de bens e servicios.

m |dentificar distintos tipos de contratos mercantis que se utilizan na compravenda dun producto ou
servicio, recofiecendo os modelos documentais que os representan.

® Interpretar correctamente as obrigas de comprador e vendedor derivadas do clausulado do
contrato, verificando o seu correcto cumprimento.

= Definir e aplicar métodos de control no desenvolvemento e execucion de procesos comerciais.

m Utilizar programas informaticos para o tratamento e a organizacion da informacion xerada nas
operacions comerciais.
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Contidos (duracién 110 horas)

Contidos procedimentais

A organizacién das compras
¢ Identificacion das necesidades de compras da empresa: productos e volume.

¢ Obtencién da informacion do mercado, do sector e do segmento de provedores que responde as
necesidades de subministro de mercadorias na empresa.

¢ Seleccion de provedores potenciais, atendendo a criterios empresariais.

¢ Anadlise e valoracion de ofertas de provedores e seleccion de acordo cos diferentes criterios
empresariais.

e Formalizacion do contrato de compra, de acordo coa normativa vixente e os intereses da empresa.
¢ Aplicacidn de técnicas de calidade total & xestion de compras.

Plans de venda

¢ Determinacién de obxectivos de venda por cliente, zona, producto, mes, ciclo de vida e vendedor.
¢ Elaboracion de plans de accidn para as vendas, diferenciando as suas fases.

¢ Organizacién de rotas e territorios de vendas e planificacion das visitas do equipo de vendas, que
optimicen o0s recursos.

¢ Confeccion de informes de venda.

e Control e seguimento do plan.

¢ Valoracion das desviacidns que se producen nos plans de vendas.

O equipo de vendas

e Determinacién da composicion e organizacion do equipo de vendas.

¢ Definicién do proceso de seleccion de vendedores, aplicando métodos e criterios adecuados.
e Concrecion de linas de mando e responsabilidade.

¢ Creacion de canles de comunicacion e fluxos de informacion.

e Elaboracion de programas de formacion do equipo de vendas definindo obxectivos, contidos,
metodoloxia, avaliacion e custo.

e Calculo da remuneracion do equipo de vendas.

¢ Organizacién do proceso de control da actuacion do equipo de vendas definindo métodos para detectar
anomalias.

O proceso de negociacion comercial na compravenda

¢ Determinacién dos obxectivos e das etapas do proceso de negociacion.
* Elaboracion de plans de negociacion debidamente secuenciados.

¢ |dentificacion das fases do trafico documental.

A comunicacion

¢ Eleccion das canles e medios de comunicacion internos e externos adecuados, segundo factores tales
como custo, urxencia, seguridade e confidencialidade.

¢ Resolucidn de supostos de solicitude/transmision de informacion utilizando as diferentes técnicas e
medios.
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Interpretacion da intencidn e do contido da mensaxe que se ten que transmitir.
Descricién das fases que compofien unha entrevista persoal con fins comerciais.
Identificacion das innovacions tecnoldxicas nos procesos de comunicacion.

Aplicacion das técnicas mais utilizadas en situacidns de informacion e atencion a clientes con criterios
de calidade total.

Sistemas de xestion e tratamento da informacién

Integracion da informacién procedente da compravenda en bases de datos.

Confeccion dun ficheiro mestre de clientes/provedores establecendo un procedemento para mantelo
actualizado.

Elaboracion e arquivo de documentos comerciais.

Elaboracion da informacion existente en distintos programas informaticos integrando datos, textos e
graficos.

Control de procesos de compravenda

Verificacién do correcto cumprimento dos termos do contrato a partir da informacién obtida do almacén
ou do equipo de vendas.

Valoracion, en termos de custo, das incidencias na recepcion dos pedidos ou nas vendas.
Determinacién de posibles solucions.

Realizacién dunha analise cualitativa e cuantitativa das actividade da venda, comparando as realizacidns
e previsions e propondo acciéns correctoras, no seu caso.

Aplicacion de técnicas e ferramentas de calidade.
Planificacidn, execucidn, control e avaliacion de plans de calidade total.

Contidos conceptuais

Marco xuridico xeral

Institucions competentes en comercio interior.
Regulacion aplicable.
Normativa sobre consumo en relacién co servicio 6 cliente.

A organizacion das compras

O proceso de compra.

Condiciéns de compra.

Contrato de compra.

Técnicas de calidade total aplicadas & xestién de compras.

Plans de venda

A planificacion do sistema de vendas.
Obxectivos da venda.
A organizacion do sistema de vendas.

O equipo de vendas

Composicién e organizacion do equipo de vendas.
O recrutamento, formacién e motivacion.
Técnicas de direccién de grupos.
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O proceso de negociacion comercial na compravenda

¢ Prospeccion.

¢ A preparacion da negociacion.

¢ O desenvolvemento da negociacion.

e Técnicas de negociacion.

A comunicacion

* Procesos de comunicacion

e Técnicas de comunicacion aplicada a compravenda con calidade total.
¢ A informacion telefénica e presencial.

Sistemas de xestion e tratamento da informacion

e Técnicas de arquivo.

¢ A elaboracion de ficheiros mestres.

* A aplicacion de programas informaticos integrados para a xestién da compravenda.
Control de procesos de compravenda

¢ O tratamento de anomalias na recepcion de pedidos de provedores.

e O tratamento de anomalias no proceso de venda.

¢ Procedementos de control de pedidos.

e A avaliacidén e control do equipo de vendas.

e A xestién de calidade.

¢ Certificacidns de calidade, organismos e tramites.

Elementos de dereito mercantil

Contidos actitudinais

¢ Adopcidén dunha postura flexible e con disposicion positiva cara 6s acordos no proceso de negociacion.
e Valoracion da importancia de transmiti-la imaxe da empresa.

e Preocupacion pola redaccion clara e precisa de toda a documentacién escrita xerada nos procesos de
negociacion.

¢ Conservacion e actualizacion da informacioén con criterios de disponibilidade, confidencialidade e
seguridade.

¢ Valoracion da necesidade de informacién como forma de reducir riscos na relacion comercial.
* Predisposicién a presenta-la informacién requirida no traballo en tempo e forma adecuados.

¢ Realizacion do traballo de forma auténoma e responsable.

¢ Mantemento de relacions fluidas cos membros do grupo de traballo.
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3.3 Mddulos profesionais transversais

3.3.1 Mdédulo profesional transversal 6: Aplicacions informaticas de propdésito
xeral

Capacidades terminais elementais

® Analiza-la importancia da informatica como instrumento de comunicacién e xestiéon das
actividades comerciais.

m Distingui-los principais compofentes dun sistema informatico e as suas funcions.
® |dentifica-los distintos sistemas operativos e as suas caracteristicas.

m  Aplicar, como usuario, as utilidades, funcidéns e procedementos de sistemas operativos
monousuario e multiusuario.

® Manexa-las axudas das distintas aplicacions informaticas como recurso non memoristico.
= Explica-la estructura e funciéns basicas dunha rede de area local.

m  Aplicar con eficacia os comandos, rutinas e utilidades que permiten traballar nunha rede de area
local (LAN).

m  Recofece-la estructura e aplicacidns basicas das redes de comunicacion e informacion.

m  Explica-las distintas aplicacidons que poden ofrece-las redes de comunicacion dentro do ambito
do comercio.

®  Amosar axilidade no desefo, edicion e impresion de documentos cun tratamento de texto.
m  Aplica-las funciéns e procedementos avanzados dun tratamento de texto.

®  Empregar con eficacia o desefo, edicion e impresion de documentos cunha folla de célculo.
= Utiliza-las representacions graficas e os procedementos avanzados dunha folla de calculo.

®  Amosar axilidade na creacion, actualizacion, consulta e impresion de informacion con bases de
datos.

m [dentifica-las distintas aplicaciéns graficas e de autoedicién mais importantes no ambito do
comercio.

m |lustrar, editar e imprimir documentos cunha aplicacion grafica e de autoedicion.

m Utiliza-los procedementos que garantan a integridade, seguridade, disponibilidade e
confidencialidade da informacion almacenada.

= Experimentar coas opcidns de importacion e exportacion de datos entre as aplicacions estudiadas.
m  Explica-las caracteristicas e funcionamento dos paquetes integrados.
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Contidos (duracién 110 horas)

Contidos procedementais

Sistema informatico

Identificacion das necesidades de informacion electrénica na empresa.

Localizacién e explicacion dos periféricos de entrada, saida, almacenamento e comunicacion.
Recofiecemento das funciéns basicas da unidade central de proceso.

Identificacion das aplicacions.

Sistemas operativos monousuario e multiusuario

Execucion das utilidades e procedementos basicos de usuarios para:

— Instalacion do sistema operativo.

— Arrinque e configuracién do sistema.

— Xestion de ficheiros, directorios e discos.

— Obtencién de copias de seguridade e proteccion da informacién almacenada.
— Utilizacion de impresoras.

Manexo dos editores do sistema.

Redes locais

Identificacion da estructura e funcions basicas dunha rede de area local.
Conexién e desconexion do servidor da rede.

Comparticion de recursos.

Xestién de ficheiros e directorios.

Obtencion de copias de seguridade.

Proteccion da informacion almacenada.

Utilizacién de impresoras.

Comunicacién entre usuarios.

Redes de comunicacion e informacion exterior

Identificacion da estructura da rede Internet e establecemento de protocolos, host, nome de dominio e
numero de usuario.

Instalacion e configuracién de aplicacions informaticas para envio, lectura e recepcién de mensaxes
mediante a utilidade de correo electrénico.

Descricion e experimentacion, mediante conexions, dos servicios basicos da rede: correo electrénico,
conexion remota, servicios de ficheiros, World Wide Web (WWW) e protocolos.

Procesadores de textos

Instalacion e configuracion dun tratamento de texto.

Aplicacion de distintos tipos de letra e formateado de documentos.

Utilizacién das funcidéns de encabezados, pés de paxina, numero de paxina, referencias...
Insercion de graficos.

Operacidns de edicion e correccion de textos.
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¢ Insercion e enchido de tadboas.
* Aplicacion de columnas.
e Utilizacién de macros, esquemas e indices.
¢ Desefo, elaboracién e impresion de etiquetas.
Follas de calculo
¢ Instalacion e configuracion dunha folla de calculo.
e Creacién dunha estructura adecuada.
¢ Introduccién e edicion de datos e formulas do modelo.
¢ Operacion con rangos.
e Aplicaciéns das funcions requiridas (estatisticas, I6xicas, financeiras...).
¢ Obtencidn das representacions graficas.
* Analise e elaboracion da informacion resultante.
¢ Gravacion, recuperacion e impresién de follas de calculo.
Bases de datos
¢ Instalacion e configuracion dunha base de datos.
¢ Creacion de bases de datos que permitan:
— Adicion, modificacién, borrado e recuperacion de rexistros.
— Aplicacién de funcidéns para a proteccién de datos.
— Utilizacién de opcidns e valores apropiados para a presentacion.
— Integracion de gréficos.
— Impresién.
¢ Obtencién de copias de seguridade de bases creadas.
Aplicacions graficas
¢ Instalacion e configuracion dunha aplicacién grafica.

¢ Creacién de documentos comerciais que permitan a practica das distintas funciéns e mandatos dunha
aplicacion grafica.

Integracion de aplicacions
¢ Experimentacion coas funcidéns de importacién e exportacion das distintas aplicacions traballadas.
¢ Realizacion de documentos utilizando paquetes integrados.

Contidos conceptuais

Sistema informatico
¢ Funcion actual da informatica como instrumento de comunicacion e xestion empresarial.

¢ Parte fisica dun sistema informatico: periféricos de entrada, saida, almacenamento e comunicacion.
CPU.

¢ Parte loxica dun sistema informatico: programas de sistemas, programas de aplicacions e linguaxes de
programacion.

Sistemas operativos monousuario e multiusuario

* Tipos de sistemas operativos. Caracteristicas basicas.
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Técnicas e procedementos para a seguridade do sistema e a informacion.

Arrinque do sistema operativo.
Organizacion e xestion da informacion.
Arquivos de configuracion.

Procesos por lotes.

Redes locais

Concepto e vantaxes dunha rede local.

Xestores dunha rede local.

Terminoloxia especifica das redes locais.

O funcionamento dunha rede local.

Tipoloxia das redes locais: bus, arbore, anel e estrela.
Medios de transmision.

O control das comunicaciéns da rede: protocolos.
Normas estandares para redes locais.

Seguridade da rede.

Redes de comunicacion e informacion exterior

Redes de comunicacidn e informacion: breve historia da rede Internet.
Conceptos basicos sobre Internet.

Estructura da rede Internet.

A conexién con Internet.

A informacién xeral da rede en Espana e en Galicia.
Formas para utilizar Internet.

Servicios basicos en Internet.

Utilidades basicas de Internet de cara 6 comercio.

A deteccion e seleccion de fontes empresariais.
Webs de distribuidores de bases de datos comerciais.
Intranet: caracteristicas e servicios basicos.

Procesadores de textos

Funcions do procesador de texto.

A instalacion e configuracion dun procesador de texto.

O almacenamento, recuperacion e impresion de documentos.
A edicién de texto.

O deseio de paragrafo, paxina e documento.

indices, referencias e documentos mestres.

Columnas, tdboas, esquemas, macros, estilos e graficos.

A fusion e clasificacion.

Follas de calculo

Estructura, funcions e terminoloxia basica dunha folla de calculo.
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A instalacion e configuracién dunha folla de calculo.

Mandatos.

O deseno, edicion e impresion de follas de calculo.

Opciodns e aplicaciéns para a xestién de ficheiros e proteccion de datos.
A integracién de graficos.

As funcions e procedementos para realizar analises de datos.

Macros.

A relacion dos distintos tipos de follas de calculo que hai no mercado.

Bases de datos

Concepto, estructura, mandatos e funcions dunha base de datos.
A instalacion e configuracion dunha base de datos.

A creacion, actualizacion e relacion de bases de datos.

Funciodns e atributos para a visualizacion de datos.

A consulta, filtrado e ordenacion de datos.

A ordenacion de datos.

Enlaces de bases de datos.

A xestién de ficheiros.

As aplicacions para a proteccion de datos.

A impresion.

Aplicacions graficas

Tipos e finalidades das aplicaciéns graficas.

A instalacion e configuracion dunha aplicacién grafica.
Estructura, funciéns e mandatos dunha aplicacién gréfica.
Tipos de graficos soportados.

Funcions e procedementos, da aplicacion, para a creacion, almacenamento, recuperacion, impresion,
copia e proteccion de graficos.

Integracion de aplicacions

A integracion de datos entre distintas aplicacions.
Paquetes integrados.

Contidos actitudinais

Aceptacion da necesidade da autoaprendizaxe constante e da formacién continua como instrumentos
que facilitan a adaptacion as innovaciéns tecnoldxicas e organizativas.

Valoracién do traballo rigoroso e ben feito 6 planificar, organizar e desenvolve-las actividades propias,
demostrando iniciativa, creatividade e sentido da responsabilidade e mantendo o interese durante todo
0 proceso.

Adopcion do compromiso de manter e coida-las instalacions e equipos e sacarlle-lo maximo proveito s
medios materiais utilizados nos procedementos, evitando custos e desgastes innecesarios.

Utilizacién critica e responsable das fontes de informacién internacionais e da orixe e contido da
comunicacion.
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* Rigor e precisién na recollida e transmision de datos e na utilizacion da linguaxe técnica asociada 6
madulo.

¢ Valoracion da importancia da conservacion e confidencialidade da informacién a que se ten acceso.
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3.3.2 Médulo profesional 7: Lingua estranxeira (inglés)

Capacidades terminais elementais

®  Transferi-la informacién dunha comunicacion en lingua estranxeira dun cédigo escrito a un oral
e viceversa.

m  Transferir dun cédigo escrito a un oral, e viceversa, a informacion que se debe comunicar en
lingua estranxeira.

® [nterpreta-la informacion pedida ou expresada polo interlocutor en lingua estranxeira de forma
presencial, telefénica ou escrita, tendo en conta o contexto e a situacion.

®  Aplica-las estratexias comunicativas na descodificacién dos aspectos esenciais das mensaxes
procedentes do contorno profesional.

= Producir mensaxes orais na lingua estranxeira en diversas situacions relacionadas co ambito da
actividade profesional interpretando e transmitindo a informacién con adecuacion, cohesién e
coherencia empregando a terminoloxia profesional e a Iéxica mais usuais.

= Producir mensaxes escritas, co léxico preciso e os aspectos formais esixidos a normativa e o
protocolo de cada pais, relacionados coas operaciéns do contorno profesional.

= Comunicarse oralmente en lingua estranxeira, de forma ordenada, coherente e eficaz, nas
situacions relacionadas coa actividade profesional.

m  Selecciona-la lectura pertinente (sintética, ampla e parcial) dunha formacion recibida para
desenvolver unha accioén ou unha tarefa profesional proposta.

m Redactar na lingua propia unha traduccién que ofreza os grandes trazos e as condicions
especificas dunha mensaxe en lingua estranxeira.

= Traducir detalladamente a lingua propia textos en lingua estranxeira relacionados co contorno
profesional, tendo en conta a terminoloxia especifica e a axuda das técnicas de traduccion
asistida e automatizada de textos.

m  Resolver de forma auténoma os problemas de comprensién e de expresion relacionados cos
contidos linglisticos e comunicativos do contorno profesional.

®  Respecta-las actitudes e comportamentos socioculturais e de protocolo do pais estranxeiro 6 que
se dirixe a comunicacién oral ou escrita, no marco das relacions internacionais.

® Valora-la importancia da lingua como vehiculo de comunicacion e entendida no ambito das
relacidons comerciais internacionais, da tecnoloxia, da cultura e do cofiecemento.
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Contidos (duracion 130 horas)

Contidos procedementais

Comunicacion oral

Comprension de mensaxes orais procedentes de fontes diversas.

Interpretacion das mensaxes: distincion entre datos e opinions, intencionalidade do falante, identificacion
dos elementos relevantes nas mensaxes atendendo 6s distintos cédigos (verbal, xestual, iconico).

Obtencion de informacion profesional en lingua estranxeira:

Seleccion e baldeirado das fontes de interpretacion.
Ordenacién da informacién.

Elaboracion en lingua estranxeira.

Presentacion e emision en lingua estranxeira.

Comunicacidn presencial en lingua estranxeira.

Recepcion e saudo.

Introduccion das convencions de cortesia do pais estranxeiro.
Seleccién das formas de comunicacion e de cortesia.
Captacién do obxectivo da situacién comunicativa.

Comunicacidn telefénica en lingua estranxeira.

Identificacion do interlocutor.

Inferencia dos aspectos claves da mensaxe.

Deduccion do sentido da mensaxe.

Formulacién de preguntas tendo en conta as convencidns de cortesia propias da lingua estranxeira.
Obtencion de informacién complementaria para dar resposta a demanda de informacion.
Seleccién das estratexias de relacion e do estilo comunicativo.

Emision da mensaxe e/ou informacion.

Sintese da mensaxe recibida.

A negociacién na lingua estranxeira.

Andlise dos intereses de ambalas duas partes.

Diagnéstico da situacion.

Fixacion dos obxectivos da operacion profesional.
Identificacion das normas de tratamento e de protocolo.
Adaptacion da linguaxe, estilo e contido.

Intercambio de opinidns.

Produccion e presentacion de novas alternativas ou propostas.
Peche e acordos.

Comunicacion escrita
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¢ Analise do contido dun documento en lingua estranxeira.

* Interpretacién do Iéxico especifico.

¢ Consulta da normativa regulamentaria e dos soportes de traduccion.

e Obtencion da informacion pertinente.

e Comprobacion dos datos, expresions e formulismos.

¢ Produccion de textos en lingua estranxeira.
— Concrecion da finalidade do escrito en lingua estranxeira.
— Organizacion da informacion e das ideas do texto.
— Eleccién da informacién para producir un texto en lingua estranxeira.
— Preparacion dun borrador do desefio formal do texto.
— Redaccion dun texto tendo en conta as caracteristicas propias de cada documento.
— Revision e correccidn convencional e informatizada dos textos.

e Traduccién directa e inversa de textos relacionados coa actividade profesional, identificando os
elementos e as relaciéns do texto.

Aspectos socioprofesionais

¢ Analise dos aspectos socioculturais relevantes nos paises onde se fala a lingua estranxeira.
¢ Introduccion das convenciéns de cortesia do pais estranxeiro.

e Emprego contextualizado das normas de tratamento e protocolo.

e Utilizacidon dos cofiecementos adquiridos para interpretar mensaxes presentes no propio medio.

Contidos conceptuais

Comunicacion oral
¢ Funcidns habituais na interaccién comunicativa cotia.
— Descricién.
— Narracion.
— Explicacién.
— Argumentacién no contexto laboral.
¢ Expresividade oral: fonoloxia, fonética, acentuacién, entoacién e prosodia.
e Vocabulario referente a termos profesionais.
e Expresions de uso frecuente e idiomaticos no ambito socio-profesional.
e Fodrmulas basicas de interaccion socio-profesional.
e Estratexias.
¢ A atencion presencial e/ou telefonica: interpretacion, adaptacién, cohesion do discurso, recursos.
Comunicacion escrita
¢ Elementos formais e estructura dos textos escritos.
— Presentacion, ortografia, signos de puntuacién, normas gramaticais e discursivas.
— Comunicacion axeitada as diferentes situacions e contextos.
— Foérmulas de cortesia.
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Principios e caracteristicas mais relevantes do discurso escrito.

— Proporcionar tédolos datos relevantes evitando a ambigiidade.

— Elementos de cohesion no discurso.

Traduccidn directa e inversa de textos propios do contorno profesional: proceso, estructura e coherencia.

Redaccion de cartas e comunicacions no contexto profesional, férmulas de tratamento persoal,
estructura e cohesion sintactica.

Terminoloxia especifica do sector.

Aspectos socioprofesionais

Regras e habitos en situacions da vida cotia: horarios, actividades habituais, papeis sociais.
Convencidns e pautas de cortesia.
Formas de expresion nas funcidons comunicativas orais e escritas.

Normativas internacionais de uso nas relacions internacionais de ambito profesional: |éxico, formulismos
e expresions.

Contidos actitudinais

Comunicacioén oral

Interese por solucionar dificultades de comprensién e/ou expresion no desenvolvemento dunha mensaxe
en lingua estranxeira.

Autonomia en busca-la forma de interpretar, expresar e descodifica-la informacion.

Valora-la capacidade de expresarse oralmente na lingua estranxeira como medio de comunicacion e
entendemento entre as persoas.

Superacion das dificultades, admitindo que os erros forman parte do proceso da aprendizaxe e
aproveitando os recursos linglisticos.

Interese en participar nas distintas situaciéns de comunicacion posibles.

Constancia en busca-la significacion de vocabulario, expresiéns idiomaticas e formulismos que se usan
no contexto profesional do trafico internacional.

Respecto e seguimento das normas do protocolo profesional.
Respecto polas mensaxes emitidas polo(s) noso(s) interlocutor(es).
Esforzo por ser rigoroso na interpretacion e produccion de mensaxes.

Comunicacion escrita

Curiosidade e interese polas ideas manifestadas nos textos en lingua estranxeira.
Rigor na interpretacién, produccion e revisién de textos.

Capacidade de esforzo por buscar ou completa-la informacidn ante as dificultades de comprensién dos
textos escritos en lingua estranxeira.

Interese por introducir novas posibilidades expresivas nas comunicaciéns e nas traduccions.

Recofiecemento da capacidade de comprender globalmente un texto escrito sen necesidade de entender
tédolos seus elementos.

Busca da formula mais adecuada na presentacion da comunicacion no contexto das relacidons
comerciais.
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Aspectos socioprofesionais

Curiosidade e respecto polas ideas, as normas e 0s costumes que establecen outros paises con relacion
6 trafico internacional.

Tratamento non discriminatorio nas comunicacions a diferentes axentes do pais ou estranxeiros na
comunicacién presencial, telefénica ou escrita.

Seguridade na capacidade persoal de progresar e adaptarse as situacions comunicativas.
Valoracion do enriqguecemento persoal que supofien as relacions profesionais cos outros paises.

Cooperacién cos comparieiros na organizacion, xestion e realizacion de tarefas de aprendizaxe da lingua
estranxeira.

Transferencia das tecnoloxias e procesos de traballo propios do contorno profesional no medio das
comunicacioéns en lingua estranxeira.

69



3.3.3 Médulo profesional de proxecto integrado

Duracion: 80 horas.

Ne Capacidades terminais elementais

1 Analiza-la organizacién e situacion econdémica
dunha empresa.

2 Planificar e realiza-la investigacion comercial.

3 Elabora-la informacién de base para o
establecemento das politicas de marketing.

4 Planificar e dirixi-las actuacions de
merchandising

5 Xestiona-las operacions de compravenda de
productos ou servicios.

Actividades formativas de referencia

Contextualizacién socio-econdmica da empre-
sa/producto

Analise do contorno.

Determinacion do obxectivo da investigacion.
Eleccion do tipo de desefio de investigacion.
Selecciona-las fontes de informacion.

Planificacién do tempo, medios e custo.

Procesado da informacion.

Organizacion e presentacion da informacion obtida.

Obtencion e valoracién da informacién encol do
producto ou servicio para a elaboracién das politicas
de marketing.

Definicion das politicas de: Producto, prezo,
distribuciéon e comunicacion.

Distribucién da superficie do punto de venda.
Eleccion das seccions e da sua localizacion.
Eleccion do mobiliario.

Seleccidén da variedade de productos ofertados.
Establecemento do lineal minimo.

Planificacién da ambientacion do punto de venda.

Planificacion e organizacién da montaxe do
escaparate.

Seleccién dos provedores
Seleccién das ofertas.
Elaboracion do plano de negociacion da compra.

Elaboracion, tramitacion e realizacion da
documentacion comercial utilizando a lingua
estranxeira.

Elaboracion e organizaciéon do plan de acciéon na
venda.

Realizacién de unha venda.
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6 Xestiona-lo proceso de loxistica comercial.

7 Elabora-lo informe final do proxecto.

Organizacion do espacio fisico do almacén.

Organizacion do procedemento de distribucion,
manipulacién e movemento do producto no almacén.

Elaboracion do sistema de control da documentacion
de distribucion do producto.

Control e valoracién de existencias.

Organizacion da recepcion, preparacion e envio dos
pedidos, cubrindo a documentacién correspondente.

Desefio do etiquetado da embalaxe.
Codificacion do producto.

Integracién da informacion obtida nas diferentes fases
do proxecto.

Tratamento da informacién con medios informaticos.
Obtencién de conclusions.

Redaccion clara e ordenada seguindo a norma
habitual das publicacions.
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3.4 Modulo profesional de formacidn en centros de traballo

Duracion: 440 horas.
N2 Capacidades terminais elementais

1 Analiza-la estructura da empresa para facilita-
la insercion do alumnado no mundo laboral.

2 Desenvolver traballos de campo para a
realizacion de estudios comerciais de acordo
cuns obxectivos definidos.

3 Realizar tarefas de xestién e verificaciéon en
procesos de almacenaxe e distribucion,
desenvolvidas na empresa.

4 Realizar xestions nas operaciéns de
compravenda na empresa.

Actividades formativas de referencia

Realizacion dunha ficha da empresa sobre
organizacion socio-econémica e relacions laborais.

Identificacion dos parametros que van influir no
estudio.

Identificacion das caracteristicas dos suxeitos ou
organismos que van estar sometidos a técnica de
recollida de datos seleccionada.

Aplicacion das técnicas adecuadas para a recollida da
informacion.

Utilizacién das técnicas estatisticas para trata-la
informacion.

Presentacion das conclusiéns do traballo de campo
realizado en tempo e forma axeitados a través dun
informe.

Obtencion e tramitacion dos documentos requiridos
nas operacions de almacenaxe e distribucion, en
tempo e forma axeitados, conforme a normativa
vixente.

Analise dos espacios e rotas de distribucion interna no
almacén e avalia-la sua idoneidade.

Utilizacion de programas informaticos de xestion de
almacéns.

Confeccién de inventarios seguindo criterios e normas
establecidas.

Identificacion dos segmentos de mercado de
provedores e clientes da empresa e as suas
caracteristicas.

Establecemento de contactos con provedores e
clientes cando o requira a xestion comercial da
empresa, aplicando técnicas de venda e o idioma
requirido.

Actualizacion de ficheiros mestres de clientes e
provedores.

Elaboracion, arquivo e recepcion de toda a
documentacion relativa a xestion da compravenda.

Utilizacion dos programas informaticos dispofiibles na
empresa para a xestion da compravenda.
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5 Desenvolver plans de merchandising que
optimicen as vendas.

6 Identifica-las politicas de marketing.

7 Cumprir calquera actividade ou tarefa
asignada e relacionada co traballo que realiza
con responsabilidade profesional, amosando
unha actitude de superacién e respecto.

Identificacién daimaxe que quere transmiti-la empresa
e tipoloxia da clientela.

Identificacion dos métodos de merchandising
utilizados pola empresa.

Comprobacién de que a implantacién dos productos
no establecemento se realiza de acordo coas
condicions establecidas.

Identificacion das caracteristicas internas e externas
do producto e/ou servicio diferenciadoras da
competencia.

Elaboracion da informacion de base para o
desenvolvemento dos plans de marketing.

Andlise da tendencia de distribucidn comercial do
sector da empresa.

Identificacion da normativa vixente que regule a
comercializacion de productos e marcas.

Cumprimento responsable das normas, procesos e
procedementos establecidos ante calquera actividade
ou tarefa, obxectivos, tempos de realizacion e niveis
xerarquicos existentes na empresa.

Responsabilidade no traballo asignado,
comunicandose coa persoa adecuada en cada
momento.

Coordinacion da sua actividade coa do resto do equipo
e departamentos, informando de calquera continxencia
non prevista.

Valoracion das repercusions da sua actividade nos
procesos comerciais da empresa e na imaxe que ela
proxecta.

Actitude de respecto cara 6s procedementos e normas
da empresa.
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3.5 Moddulo profesional de formacidén e orientacién laboral

Capacidades terminais elementais

= Analiza-las situaciéns de risco mais habituais no ambito laboral que poidan afectar & saude.

®  Aplicar, no ambito laboral, as medidas de proteccion e prevencion que correspondan as situacions
de riscos existentes.

= Analiza-las actuacions que se seguiran en caso de accidentes de traballo.
®  Aplica-las medidas sanitarias basicas inmediatas no lugar do accidente en situacions simuladas.

m  Analiza-las formas e procedementos de insercion na realidade laboral como traballador por conta
propia ou por conta allea.

= Analiza-las propias capacidades e intereses asi como os itinerarios profesionais mais idéneos.
m |dentifica-lo proceso para unha boa orientacion e integracion do traballador na empresa.

m |dentifica-las ofertas de traballo no sector productivo referido ds seus intereses.

= Analiza-los dereitos e obrigas que se derivan das relacions laborais.

m  Describi-lo sistema de proteccion social.

m |nterpreta-los datos da estructura socioeconémica da Comunidade Auténoma de Galicia, iden-
tificando as diferentes variables implicadas e as consecuencias das suas posibles variacions.

= Analiza-la organizacion e a situacién econémica dunha empresa do sector, interpretando os
parametros econdmicos que a determinan.

®  Analiza-lo tecido empresarial de Galicia comparandoo co doutras Comunidades Auténomas.
= Analiza-la evolucion socio-econdmica do sector productivo na Comunidade Autdénoma de Galicia.

Contidos (duracion 55 horas)

Contidos procedementais

Saude laboral

Localizacién da normativa aplicable en materia de seguridade tanto para a empresa como para os
traballadores.

Aplicacion das medidas sanitarias basicas inmediatas no lugar do accidente nunha situacién simulada.
Identificacion dos factores de riscos nun contexto concreto.

Determinacién das formas de actuacion ante os riscos atopados.

Identificacion de anomalias nas maquinas e ferramentas do taller.

Determinacién dos equipos de proteccién individual.

Lexislacion e relacions laborais

Identificacion das distintas modalidades de contratacion.
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¢ Identificacion dos dereitos e obrigas dos empresarios e traballadores.

* Interpretacién dun convenio colectivo, relacionandoo coas normas do Estatuto dos Traballadores.
¢ Elaboracion dunha folla de salario.

* Aplicacion da normativa da Seguridade Social en cada caso concreto.

Orientacion e insercién socio-laboral

¢ Elaboracion do curriculum vitae e actividades complementarias del.

¢ Identificacion e definicién de actividades profesionais.

¢ Localizacién de instituciéns formativas asi como investigacion e temporalizaciéon dos seus plans de
estudios.

Principios de economia

e Lectura e interpretacion, de diferentes artigos de prensa e de textos técnicos, sobre diferentes temas
econdémicos.

* Manexo e interpretacién de taboas econdémicas.

e Analiza-las causas ou variables que poden influir no investimento, consumo e aforro, tanto nas
economias domésticas, como nas empresas.

Economia e organizacion da empresa

* Analise das empresas da localidade onde estea situado o instituto para estudia-las caracteristicas xerais,
comerciais, financeiras etc.

¢ Confeccion de organigramas de diferentes empresas e estudio das necesidades especificas de cada
unha.

O sector productivo na Comunidade Auténoma de Galicia

¢ Analise dunha empresa do sector.

* Comparacion e clasificacion das distintas empresas do sector.
e Lectura e analise dun convenio colectivo do sector.

Contidos conceptuais

Saude laboral

* Condicions de traballo e seguridade.

¢ Factores de risco: fisicos, quimicos, bioléxicos e organizativos.
* Danos profesionais.

¢ Medidas de prevencion e proteccion.

e Marco legal de prevencion laboral.

¢ Notificacion e investigacion de accidentes.

e Estatistica para a seguridade.

e Primeiros auxilios.

Lexislacion e relacidns laborais

e Dereito laboral nacional e comunitario.

e Contrato de traballo.

¢ Modalidades de contratacion.

¢ Modificacion, suspension e extincion da relacion laboral.
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Organos de representacion dos traballadores.
Convenios colectivos.

Conflictos colectivos.

Seguridade Social e outras prestacions.

Orientacion e insercion socio-laboral

Mercado de traballo.

A autoorientacion profesional.

O proceso de busca de emprego. Fontes de informacion e emprego.
Traballo asalariado, na Administracion e por conta propia. A empresa social.
Analise e avaliacion do propio potencial profesional e dos intereses persoais.

Itinerarios formativos/profesionalizadores.

Principios de economia

Variables macroecondmicas e indicadores socioeconémicos.

Relaciéns socioecondmicas internacionais.

Economia e organizacion da empresa

A empresa: Tipos de modelos organizativos. Areas funcionais. Organigramas.

Funcionamento econémico da empresa:

Patrimonio da empresa.

Obtencidn de recursos: financiamento propio e alleo.

Interpretacion de estados de contas anuais.
Custos fixos e variables.

O sector productivo na Comunidade Auténoma de Galicia

Tipoloxia e funcionamento das empresas.
Evolucién socio-econdémica do sector.
Situacién e tendencia do mercado de traballo.

Contidos actitudinais

Respecto pola saude persoal e colectiva.

Interese polas condiciéns de saude no traballo.

Valoracion do medio ambiente como patrimonio comun.

Interese por cofecer e respecta-las disposicidns legais polas que se rexen os contratos laborais.
Valoracion e cumprimento da normativa laboral.

Igualdade ante as diferencias socio-culturais e trato non discriminatorio en tédolos aspectos inherentes
a relacion laboral.

Toma de conciencia dos valores persoais.
Actitude emprendedora e creativa para adaptarse as propias necesidades e aspiracions.
Preocupacion polo mantemento da ética profesional.

Valoracion da importancia da utilizacién dos bens de uso comun e publico, asi como bens libres de uso
cotian, por exemplo a auga.
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Valoracién critica dunha economia de mercado.
Valoracién positiva da actuacion do traballo en equipo.

Toma de consciencia de que as cooperativas que se estan constituindo coa finalidade fundamental de
crear emprego.
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. 7

Ordenacién académica e imparticion

4.1

Criterios de prioridade na admision de alumnado para acceder a
este ciclo formativo

Na admision de alumnos en centros sostidos con fondos publicos a este ciclo formativo, cando non
existan prazas suficientes, aplicaranse sucesivamente os seguintes criterios de prioridade:

m  Ter cursada algunha das seguintes modalidades de bacharelato:
= Ciencias da Natureza e da Saude.
= Humanidades e Ciencias Sociais.

= O expediente académico do alumno no que se valorara sucesivamente a nota media e ter cursada
a seguinte materia de bacharelato:

= Economia e Organizacion de Empresas.
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4.2 Profesorado

4.2.1 Especialidades do profesorado con atribucion docente nos médulos
profesionais do ciclo formativo de Xestion Comercial e Marketing

Especialidade do
N¢ | Mddulo profesional profesorado Corpo
1 Investigacion comercial Organizacion e xestién Profesor de Ensinanza
comercial Secundaria
2 Politicas de marketing Organizacion e xestion Profesor de Ensinanza
comercial Secundaria
3 Loxistica comercial Procesos comerciais Profesor Técnico de FP
4 Marketing no punto de Procesos comerciais Profesor Técnico de FP
venda
5 Xestiéon da compravenda Organizacion e xestion Profesor de Ensinanza
comercial Secundaria
6 Aplicacions informaticas de | Procesos comerciais Profesor Técnico de FP
propdsito xeral Sistemas e aplicacions Profesor Técnico de FP
informaticas
7 Lingua estranxeira (inglés) | Inglés Profesor de Ensinanza
Secundaria
8 Formacion e orientacion Formacion e Orientacion Profesor de Ensinanza
Laboral Laboral Secundaria




4.2.2 Materias de bacharelato que poden ser impartidas polo profesorado das
especialidades relacionadas neste decreto

Materias

Especialidade do profesorado

Corpo

Economia

Organizacion e xestion
comercial

Formacion e orientacion labo-
ral (1)

Profesor de Ensinanza Secundaria
Profesor de Ensinanza Secundaria

Economia e Organizacion
de Empresas

Organizacion e xestion
comercial

Formacién e orientacion labo-
ral (1)

Profesor de Ensinanza Secundaria
Profesor de Ensinanza Secundaria

(1) Titulo de Licenciado en Administracion e Direccion de Empresas, Licenciado en Ciencias
Empresariais, Licenciado en Ciencias Actuariais e Financeiras, Licenciado en Economia, Licenciado en
Investigacion e Técnicas de Mercado, Diplomado en Ciencias Empresariais e Diplomado en Xestion e

Administracién Publica.

4.2.3 Titulacidéns declaradas equivalentes a efectos de docencia

As titulaciéns declaradas equivalentes, a efectos de docencia, para o ingreso nas especialidades do
Corpo de Profesores de Ensinanza Secundaria deste titulo son as que figuran na tdboa. Tamén son
equivalentes a efectos de docencia as titulacions homadlogas as especificadas segundo o R.D. 1954/1994

do 30 de setembro.

Especialidade do profesorado

Titulacion declarada equivalente a efectos de docencia

Organizacion e Xestion Comercial

- Diplomado en Ciencias Empresariais

Formacion e Orientacion Laboral

- Diplomado en Ciencias Empresariais

- Diplomado en Relaciéns Laborais

- Diplomado en Traballo Social

- Diplomado en Educacion Social

- Diplomado en Xestién e Administracion Publica
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4.3 Requisitos minimos de espacios e instalacions para impartir estas
ensinanzas

De conformidade co establecido no R.D. 777/1998 do 30 de abril, o Ciclo formativo de Formacion
Profesional de Grao Superior de Xestion Comercial e Marketing require, para a imparticion das
ensinanzas relacionadas neste decreto, os seguintes espacios minimos:

Espacio formativo Superficie Superficie Grao de
(30 alumnos) (20 alumnos) utilizacion

Aula de xestion 90 m? 60 m? 65 %

Aula polivalente 60 m? 40 m? 35 %

m A superficie indicada na segunda columna da taboa corresponde 6 numero de postos escolares
establecido no artigo 35 do R.D. 1004/1991, do 14 de xufio. Poderan autorizarse unidades para
menos de trinta postos escolares, polo que sera posible reduci—los espacios formativos
proporcionalmente 6 numero de alumnos, tomando como referencia para a determinacion das
superficies necesarias as cifras indicadas nas columnas segunda e terceira da tédboa.

m O "grao de utilizacion" expresa en tanto por cento a ocupacion en horas do espacio prevista para a
imparticién das ensinanzas, por un grupo de alumnos, respecto da duracion total destas ensinanzas.

m Na marxe permitida polo "grao de utilizacién", os espacios formativos establecidos poden ser
ocupados por outros grupos de alumnos que cursen 0 mesmo ou outros ciclos formativos, ou outras
etapas educativas.

m En todo caso, as actividades de aprendizaxe asociadas 6s espacios formativos (coa ocupacion
expresada polo grao de utilizacién) poderan realizarse en superficies utilizadas tamén para outras
actividades formativas afins.

m Non debe interpretarse que os diversos espacios formativos identificados deban diferenciarse
necesariamente mediante pechamentos.

4.4 Validacions, correspondencias e acceso a estudios universitarios

4.4.1 Médulos profesionais que poden ser obxecto de validacién coa
formacion profesional ocupacional

® |nvestigacion comercial.

= Politicas de marketing.

= Marketing no punto de venda.

= Xestidon da compravenda.

®  Aplicacions informaticas de propdsito xeral.
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4.4.2 Médulos profesionais que poden ser obxecto de correspondencia coa
practica laboral

= |nvestigacion comercial.

m  Politicas de marketing.

= Marketing no punto de venda.

= Xestidon da compravenda.

m  Aplicacions informaticas de propdsito xeral.
= Formacion e orientacion laboral.

= Formacion en centros de traballo.

4.4.3 Acceso a estudios universitarios

= Mestre (en tddalas suas especialidades).

= Diplomado en Biblioteconomia e Documentacion.
m Diplomado en Ciencias Empresariais.

® Diplomado en Educacion Social.

= Diplomado en Estatistica.

m Diplomado en Xestidon e Administracion Publica.
= Diplomado en Relaciéns Laborais.

m  Diplomado en Traballo Social.

®  Diplomado en Turismo.

= Enxefeiro Técnico en Informatica de Xestion.

m  Enxefieiro Técnico en Informatica de Sistemas.



4.5 Distribucion horaria

m  Os modulos profesionais deste ciclo formativo organizanse da seguinte forma:

Horas totais | Denominacion dos médulos
1¢, 22 e 32 trimestre
80 Investigacion comercial
110 Politicas de marketing
130 Loxistica comercial
80 Marketing no punto de venda
110 Xestion da compravenda
110 Aplicacions informaticas de propdsito xeral
130 Lingua estranxeira (inglés)
55 Formacion e orientacién laboral
80 Proxecto integrado
42 trimestre
440 Formacion en centros de traballo

®m  As horas de libre disposicién do centro neste ciclo formativo son 75 que se utilizaran nos tres
primeiros trimestres.



